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La empresa Tuberías y Válvulas S.A. fue fundada en el año 2000, dado por las 
necesidades de la industria nicaragüense que surgieron a raíz de la 
industrialización y también la oportunidad de negocio que observó su Gerente 
General y fundador don Reynaldo Pérez Jarquín. Se vendía una gran variedad 
de productos fuera de los que se ofrecen en la actualidad.  
Hoy en día es una empresa líder con un amplio catálogo de productos, tales como 
tuberías, accesorios, láminas, gran variedad de aceros industriales, vigas, 
válvulas de alta calidad y renombre mundial, platinas, mallas, una línea dedicada 
a sistema contra incendio, además de poseer una gran variedad de proveedores 
de los mercados líderes en el mundo. 
Entre sus clientes figuran las más renombradas minerías en el país, los ingenios 
azucareros, hospitales, constructoras, generadoras de energía, industrias 
alimenticias, refinerías, entre más. 
La misión actual de la empresa se lee a continuación: 
Tubal es una empresa especializada que: satisface las necesidades industriales 
del mercado nicaragüense mediante la importación y distribución de productos y 
accesorios certificados de marcas de calidad mundial necesarios en la rama 
industrial de transformación de insumos, contando para ello con personal 
altamente calificado.  
La visión es la siguiente: 
Ser líderes en el mercado nicaragüense como proveedores y el primer aliado de 







Seguidamente están definidos los valores: 
 Ética Empresarial. 
 Responsabilidad y Cumplimiento con nuestros clientes, proveedores y 
colaboradores.  
 Compromiso de Calidad y solución de las necesidades de nuestros 
clientes con los Productos y Servicio ofrecidos.  
 Honestidad, respeto y transparencia en nuestras relaciones internas y 
externas.   
 Honradez, confianza, seguridad y capacidad de nuestros colaboradores 


















Debido al crecimiento acelerado de la empresa y la gran demanda que han 
generado sus productos, se han generado varios problemas en la cadena de 
suministro. La empresa posee un sistema de facturación, contabilidad, inventario 
y demás llamado UniFile. Este está muy limitado a registrar y mantener lista del 
inventario, más no realiza pedidos, ni cantidades de compra. El sistema no 
genera estadísticas ni análisis con los datos históricos. 
Con el tiempo se vio la necesidad de implementar un nuevo sistema, pero debido 
a costos altos de licencia y mantenimiento, la idea se ha venido aplazando. Como 
área medular de la empresa está “Operaciones” la cual se encarga de las 
compras, abastecimiento, distribución, almacenaje entre otras actividades 
esenciales. El sistema no genera pedidos de piezas por si solo y el sistema para 
reposiciones de pieza se realiza mediante datos exportados del sistema y se 
inserta en una plantilla de Excel para ser trabajado. Además, no se generar 
estadísticas ni datos analíticos de forma automática por el sistema. 
Como solución primera de la empresa estaba el establecimiento de los procesos 
bien claros y definidos en la empresa para poder optimizarlos e implementar el 
nuevo sistema a largo plazo. Actualmente sigue en proceso está tarea y se está 
implementando un plan de mejora a la cadena de suministro. 
Con la falta de personal y herramientas adecuadas para el manejo de inventario 
se ha generado un gran abastecimiento de diversas piezas que generan costos 
anuales muy elevados para la empresa y que además limitan el espacio de 
almacenaje para la creciente demanda, debido a que no rotan y se han estancado 
por varios años. Esto a su vez genera problemas en el área contable por falta de 
liquidez ya que muchas de las compras, que se tienen que pagar, no se han 







Desarrollar un modelo de Gestión y Reposición de Inventario, integrado con 
las áreas funcionales de la empresa, que permita cumplir con los estándares 
de servicio al cliente acordados y definidos por la compañía y que contribuya 
a la vez a mantener niveles óptimos de capital de trabajo invertido. 
 
3.2. Específicos 
 Analizar el funcionamiento de la cadena de suministros y su vinculación 
con las otras áreas funcionales de la empresa 
 Proponer un modelo de aprovisionamiento de la cadena de suministros 
que reduzca el costo de gestión de inventario en un 25% 
 Realizar un análisis beneficio-costo de la propuesta presentada que 














La gran mayoría de las empresas familiares nicaragüenses son muy 
desordenadas y empíricas, sus métodos son prácticamente inexistentes, lo que 
puede generar gastos extras e innecesarios para la empresa. Después de varios 
meses realizando un análisis de procesos en la empresa, se logró ver que 
carecían de métodos cuantitativos y estadísticos que pudieran estimar de forma 
más precisa la cantidad de stock, nivel de abastecimiento, punto de reorden, 
stock mínimo y de seguridad, entre otros, que le proveerían a la gerencia una 
mejor perspectiva de lo que poseen, para lograr tomar mejores decisiones, lograr 
satisfacer las necesidades del cliente en tiempo y forma y contar con la suficiente 
liquidez para poder saldar cuentas y poseer mayor capital de trabajo para la 
empresa. Además, que este análisis le permitiría tener a la empresa una visión 
más clara de toda su cadena de suministro y de tal forma poder lograr una mayor 
satisfacción del cliente final. 
Después de laborar en la empresa por varios meses, logré notar muchas 
debilidades, como cualquier empresa pueda tener. Como alumno de la UAM y 
mediante el conocimiento brindado a través de los años, me motivó el hecho de 
poder potencializar todo lo aprendido e implementarlo en una empresa con 
muchos años de experiencia. Además de poder traer un beneficio tangible para 
la empresa y lograr demostrar que los métodos aplicados a la vida real son de 
gran utilidad. 
Además, siento que es de gran prestigio graduarse con un trabajo culminativo, el 
cual demuestre que, tanto como estudiante y profesional, todo lo aprendido a 
dado frutos y las competencias de la UAM ayudaron a mi desarrollo personal. 
Una tesis monográfica demuestra, hasta cierta instancia, la capacidad del 
estudiante de desenvolverse en un ambiente de retos y desafíos a lo largo del 
camino. Debido a estos puntos expuestos anteriormente me siento listo para 




 Marco teórico 
En esta división del trabajo monográfico se definirán todos los conceptos que 
serán de ayuda para una mejor comprensión del texto e información presentada 
durante el análisis. 
5.1. Cadena de suministro 
Logística y cadena de suministros es un conjunto de actividades funcionales 
(transporte, control de inventarios, etc.) que se repiten muchas veces a lo largo 
del canal de flujo, mediante las cuales la materia prima se convierte en productos 
terminados y se añade valor para el consumidor. Dado que las fuentes de 
materias primas, las fábricas y los puntos de venta normalmente no están 
ubicados en los mismos lugares y el canal de flujo representa una secuencia de 
pasos de manufactura, las actividades de logística se repiten muchas veces 
antes de que un producto llegue a su lugar de mercado. Incluso entonces, las 
actividades de logística se repiten una vez más cuando los productos usados se 
reciclan en el canal de la logística, pero en sentido inverso. En general, una sola 
empresa no es capaz de controlar todo su canal de flujo de producto, desde la 
fuente de la materia prima hasta los puntos de consumo final, aunque esto sería 
una oportunidad emergente. Para propósitos prácticos, la logística de los 
negocios para una empresa individual tiene alcance más limitado. Normalmente, 
el máximo control gerencial que puede esperarse acaba en el suministro físico 
inmediato y en los canales físicos de distribución, tal y como se muestra en la 







se refiere a 










de procesamiento. De manera similar, canal físico de distribución se refiere a la 
brecha de tiempo y espacio entre los puntos de procesamiento de una empresa 
y sus clientes. Debido a' las semejanzas en las actividades entre los dos canales, 
el suministro físico (por lo común conocido como administración de materiales) y 
la distribución física comprenden aquellas actividades que están integradas en la 
logística de los negocios. La dirección de la logística de los negocios se conoce 
ahora popularmente como dirección de la cadena de suministros. Se usan otros 
términos, como redes de valor, corrientes de valor y logística ágil para describir 
un alcance y un propósito parecidos.1 
 
 
                                            




5.2. Importancia de la logística y cadena de suministros 
La logística gira en torno a crear valor: valor para los clientes y proveedores de 
la empresa, y valor para los accionistas de la empresa. El valor en la logística se 
expresa fundamentalmente en términos de tiempo y lugar. Los productos y 
servicios no tienen valor a menos que estén en posesión de los clientes cuándo 
(tiempo) y dónde (lugar) ellos deseen consumirlos. Por ejemplo, las entradas a 
un evento deportivo no tendrán valor para los clientes si no están disponibles en 
el tiempo y en el lugar en los que ocurra el evento, o si los inventarios 
inadecuados no satisfacen las demandas de los aficionados. Una buena 
dirección logística visualiza cada actividad en la cadena de suministros como una 
contribución al proceso de añadir valor. Si sólo se le puede añadir poco valor, 
entonces se podrá cuestionar si dicha actividad debe existir. Sin embargo, se 
añade valor cuando los clientes prefieren pagar más por un producto o un servicio 
que lo que cuesta ponerlo en sus manos. Por varias razones, para muchas 
empresas de todo el mundo, la logística se ha vuelto un proceso cada vez más 
importante al momento de añadir valor.2 
5.3. Fórmulas de reabastecimiento 
Las formulas relacionadas a cálculo de lotes, tiempos y demás están a 
continuación: 
TC = costo pertinente total y anual del inventario, en dólares 
Q = tamaño del pedido para reaprovisionar el inventario, en unidades 
D = demanda anual de artículos, que ocurre a una tasa cierta y constante en el 
tiempo, en unidades/año 
S = costo de adquisición, en dólares/pedido 
C = valor del artículo manejado en inventario, en dólares/unidad 
                                            




I = costo de manejo como porcentaje del valor del artículo, porcentaje/año 
























Debido a que las entregas de material se dan con diferentes tiempos de entrega 
en base al proveedor seleccionado, se obtienen diferentes puntos de reorden, 
que indican el momento cuando se tiene que realizar un pedido para no quedarse 
sin stock. La fórmula a continuación: 
𝑃𝑅𝑂 = 𝑑 ∗ 𝑇𝐸 
Siendo: 
PRO = cantidad de punto de reorden, en unidades 
d = tasa de demanda, unidades de tiempo 




Como medida de prevención de roturas de stock, se necesita establecer un stock 
de seguridad que cubra en tiempos extraordinarios, donde la demanda aumenta 
más de lo esperado. La fórmula para calcular el lote necesario sería la siguiente: 
𝑆𝑆 = (𝐷𝑚𝑎𝑥 − 𝐷𝑚𝑖𝑛) ∗ 𝑇𝐸 
Siendo: 
SS = lote de seguridad, en unidades 
Dmax = demanda máxima, en unidades 
Dmin = demanda mínima, en unidades 
TE = tiempo de entrega promedio, en unidades de tiempo3 
 
5.4. Modelo SCORE 
El modelo Supply Chain Operations Reference model de las siglas SCOR, es un 
framework4 de procesos que tiene un uso enfocado a gestionar la cadena de 
suministro, desde su representación hasta su configuración. En el modelo SCOR 
                                            
3 Ballou, R. (2004) 
4 Infraestructura, armazón o marco 
Planificar 



















lo que se ha tratado es de integrar los procesos de negocio, indicadores, 
tecnologías al servicio de la cadena de suministro y mejorar la eficacia de la 
Cadena de Suministro y de las posibles mejoras que se puedan implantar dentro 
de la misma. 
 El SCOR permite desplegar las actividades de negocio para conseguir cubrir la 
demanda del cliente. Se divide en 5 procesos clave de gestión, Planificación 
(PLAN), Aprovisionamiento (SOURCE), Fabricación (MAKE), Logística 
(DELIVER) y Devolución (RETURN). Con ello se busca abarcar todas las 
interacciones posibles con el cliente (desde su pedido u entrada de orden hasta 
el pago de la factura), y por otra parte se pretende contemplar a todos los actores 
del proceso tanto proveedores como clientes. 
SCOR trabaja con 3 niveles de procesos, el primero es el Nivel Superior (Tipos 
de procesos), el segundo es el Nivel de Configuración (Categorías de procesos) 
y el tercero y último es el Nivel de Elementos de Procesos (Descomposición de 
los procesos), en cada uno de ellos SCOR busca de aportar indicadores (KPIs), 
estos a su vez se dividen en varios factores de rendimiento de sistema, Fiabilidad 
en el cumplimento (Reliability), Velocidad de atención (Responsieveness), Coste 





Vamos a profundizar en cada uno de los niveles para conocer más en detalles 
que se describe y que abarca cada uno de ellos. 
Nivel Superior (Tipos de procesos) 
Se describe el alcance del modelo SCOR, se realiza un estudio de la estrategia 
competitiva y se establecen métricas como objetivos de rendimientos 
competitivos. Los KPIs en este nivel son de muy alto nivel y contemplan varios 
procesos dentro del marco del modelo SCOR, y no tienen por qué estar todos los 
procesos de nivel 1 (Plan, Source, Make, Deliver & Return) parametrizados por 
estos indicadores, incluso se pueden incluir campos en relación con el cliente 
final, con ello podemos realizar una valoración inicial de cómo están rindiendo 
nuestros procesos. 
Con ello podemos realizar un benchmarking mediante un cuadro de indicadores 
para la cadena de suministro (Supply Chain Scorecard) y ver cuáles son las 
mejore prácticas para optimizar los procesos iniciando un planeamiento de 
proyecto de alto nivel. 
Nivel metodológico: 
 Fijar el alcance y objetivo que va a tener la utilización de este modelo 
dentro de la organización. 
 Formar un equipo que realice labores de gestión del SCOR. 
 Establecer y analizar KPIs. 
 Realizar una valoración de estado de madurez de nuestra cadena de 
suministro 
Nivel de configuración (Categorías de procesos) 
Aquí se amplía el campo de trabajo y se trabaja con a 26 categorías de procesos 
que se asocian a cada uno de los de nivel 2, es decir, 5 a Plan, 3 a Fabricación, 
4 a Distribución, 6 a Devolución (donde se divide a su vez en 3 de 




asociados a Apoyo. Podemos realizar una clasificación y agrupar a estos 
procesos en rangos mayores, por lo que quedaría 5 para Planificación, 16 para 
Ejecución y los 5 últimos se mantienen en apoyo. 
Podemos llegar un poco más lejos y realizar una sub-categoría serían: 
Fabricación contra Almacén (Make to Stock), Fabricación bajo pedido (Make to 
Order), Diseño bajo pedido (Engineer to Order) estas dentro de Fabricación de 
nivel 1, a su vez Deliver también presenta sub-categorías como son, Producto de 
venta al por menor (Retail Product), y por último el proceso de Return se 
subdivide en Producto Defectuoso, Producto para mantenimiento, Reparación y 
producto en exceso. 
Para comenzar con el modelado de nuestros procesos debemos comenzar con 
el AS IS para tener un modelo teórico sobre el que trabajar para que a posteriori 
se realice un estudio de cómo mejorarlo y llegar a un modelo deseado o TO BE. 
Nivel metodológico: 
 Representación de un modelo de procesos AS IS. 
 Análisis de KPIs de 2º nivel y buscar las Best Practices. 
 Buscar la mejora dentro de la cadena 
 Redefinir procesos clave dentro de la cadena 
 Modelar un TO BE para nuestros procesos. 
Nivel de Elementos de Procesos (Descomposición de los procesos) 
En este punto del SCOR pasamos a un nivel de detalle de proceso mucho más 
avanzado, donde se hace una representación de cada proceso en detalle y la 
visión que tendríamos sería algo similar a un flujograma donde se detallaría los 
inputs, outputs, recursos, sistema  con el que está soportado…en este análisis 
detallado se pueden indicar tiempos de actuación, de espera…se puede llegar 
más lejos haciendo un análisis detallado del proceso de tal modo que nos ayude 





 Desde el mapa AS IS realizar un despliegue de sus componentes. 
 Evaluación de KPIs dentro de este nivel 
 Mejorar el rendimiento de los procesos con estudio en detalle 
 Lanzar proyectos clave de mejora en la cadena de suministro 
 Mantener una mejora continúa extendiéndola al resto de la cadena de 
suministro5 
5.5. KPI 
Un KPI (key performance indicator), conocido también como indicador clave o 
medidor de desempeño o indicador clave de rendimiento. Es una medida del nivel 
del desempeño de un proceso. El valor del indicador está directamente 
relacionado con un objetivo fijado de antemano y normalmente se expresa en 
porcentaje. 
Un KPI se diseña para mostrar cómo se progresa en un aspecto concreto, por lo 
que es un indicador de rendimiento. Existen KPI para diversas áreas de una 
empresa: compras, logística, ventas, servicio al cliente, etc. Las grandes 
compañías disponen de KPI que muestran si las acciones desarrolladas están 
dando sus frutos o si, por el contrario, no se progresa como se esperaba. 
Los indicadores clave de desempeño son mediciones financieras o no financieras 
utilizadas para cuantificar el grado de cumplimiento de los objetivos; reflejan el 
rendimiento de una organización y generalmente se recogen en su plan 
estratégico. Estos KPI se utilizan en inteligencia de negocios para reflejar el 
estado actual de un negocio y definir una línea de acción futura. 
El acto de monitorear los indicadores clave de desempeño en tiempo real se 
conoce como «monitorización de actividad de negocio». Los indicadores de 
rendimiento son frecuentemente utilizados para "valorar" actividades 
                                            




complicadas de medir, como los beneficios de desarrollos líderes, el compromiso 
de los empleados, el servicio o la satisfacción. 
Los KPI suelen estar ligados a la estrategia de la organización (ejemplificada en 
las técnicas como la del cuadro de mando integral). Los KPI son "vehículos de 
comunicación": permiten que los ejecutivos de alto nivel comuniquen la misión 
empresarial o visión de la empresa a los niveles jerárquicos más bajos, 
involucrando directamente a todos los colaboradores en la realización de los 
objetivos estratégicos de la empresa.6 
5.6. Incoterms 
En 1936, por vez primera, la Cámara de Comercio Internacional (CCI), ubicada 
en París, publica como Incoterms 1936 (INternational COmmercial TERMS), una 
serie de reglas internacionales para responder a esta interrogante. 
Para adaptar estas reglas a las prácticas comerciales Internacionales más 
recientes, diversas enmiendas han sido añadidas a las reglas de 1936, hasta 
llegar hoy a los “Incoterms 2010”, que reemplazan los Incoterms 2000. Las 
últimas modificaciones, en aplicación desde el primero de enero 2011, están 
relacionadas principalmente con la supresión de cuatro Incoterms – DEQ, DES, 
DAF y DDU – y con la introducción de dos nuevos Incoterms “D”, DAT (Entregado 
en Terminal) y DAP (Entregado en el punto de destino).7 
                                            
6 Wikipedia (2016) 










De manera resumida, el proceso de compra se da cuando hay que reabastecer 
piezas de “reposición”. Se consideran las que se han vendido a través de los 
años, las piezas más comunes o las que hay que abastecer a bodega según su 
popularidad con los clientes. Esto comprende de modo groso al 30% de las 
compras en Tubal. Se calcula mediante la plantilla en Excel las cantidades a pedir 




últimos 12 meses, un promedio mensual, cuanto fue el máximo y el mínimo. Con 
los datos anteriores se ingresan en una fórmula que genera las cantidades a 
pedir, basado en los meses a cubrir, se le resta lo actual y el material consignado 
para obtener el lote a pedir. También las cantidades necesarias para determinado 
proyecto son agregadas al pedido. Con esto se puede elevar de manera 
inesperada las cantidades ya que depende mucho del cliente que se va a atender 
y la obra a realizarse.  
Luego se procede a cotizar las piezas y determinar los plazos de entrega para la 
orden de compra. Mayormente se utilizan los mismos proveedores ya que 
ofrecen los mejores precios y la logística con ellos es conocida. Una vez 
establecida la orden de compra se procede a remitir la misma a la gerencia para 
su aprobación. Se evalúa el crédito con el proveedor y la disponibilidad del 
material. Cuando la orden de compra es aprobada y el proveedor confirma el 
pedido se procede al rastreo de la compra, ya sea marítimo, terrestre o en casos 
muy especiales aéreo.  
Se gestionan los trámites aduaneros necesarios como traducción y ampliación 
de la orden de compra y se remiten los documentos al agente aduanero. Una vez 
ingresado el pedido al país se procede a la nacionalización del mismo. Al ser 
liberado por aduana, se procede al ingreso del material físico y en inventario para 
registrar y finalizar la compra.  










 Diseño metodológico 
Esta investigación es de tipo evaluativo y descriptivo, ya que se evaluarán y 
describirán las diferentes partes de la cadena de suministro y como esta afecta 
al proceso de compra desde la decisión del proveedor hasta la atención final al 
cliente, además poder evaluar y estimar indicadores de beneficio para la empresa 
y establecer una alternativa factible a la empresa para solucionar un problema 
que limita mucho las operaciones de la empresa.  
Se compara la situación actual con la propuesta para ver la viabilidad del modelo 
mediante métodos cuantitativos que permitan un mejor flujo del proceso, 
aumentar la liquidez de la empresa y finalmente cumplir con la satisfacción del 





La implementación del nuevo sistema brindará beneficios a la empresa, mediante 
el cual se reducirá el inventario actual a su nivel óptimo, reduciendo costos y 
aumentando las ganancias de la empresa. Se reducirán los problemas de liquidez 














8.1. Análisis FODA 
Se realizó un análisis FODA dentro del área de Operaciones, enfocándonos en 
abastecimiento, compras, importaciones, distribución, transporte y almacenaje. 
La siguiente tabla presenta el número de fortalezas, debilidades, oportunidades 
y amenazas por cada división del departamento: 
División Fortalezas Debilidades Oportunidades Amenazas 
Abastecimiento 2 7 3 3 
Almacenaje 6 9 3 3 
Compras 3 8 5 5 
Distribución 7 5 2 1 
Importaciones 2 2 2 2 
Transporte 
internacional 
5 4 2 1 
Total 25 35 17 15 
 
Tubal posee diferentes factores, tanto internos como externos que lo ponen en 
ventaja o desventaja dependiendo del segmento. Se identificaron cada uno de 
los factores que benefician y perjudican el desempeño, seccionándolos y 
ponderándolos según el impacto que tienen en la empresa. Se seleccionaron los 
de mayor importancia y los que fueron considerados más críticos. Mediante esto 
se analizaron los que tenían relación directa, ya sea positiva o negativamente. 
Los cuadros en color verde representan posibles soluciones a la situación actual, 
el gris representa la causa de los problemas, el cuadro azul son los efectos 
causados por la problemática y el color naranja son causas externas que generan 





Uno de los problemas de más grandes de la empresa es el mal sistema para 
gestionar el stock de la empresa. Actualmente la previsión de la demanda se 
realiza de manera empírica, en base a estimaciones del jefe de ventas sobre la 
tasa de crecimiento de la industria, el financiamiento actual y deseos de 
crecimiento en ventas, sin utilizar datos históricos o estadísticas. De las 
amenazas más inminentes son la cancelación de pedidos por no tener el stock 
en tiempo y forma según las necesidades del cliente. Este factor también puede 
generar roturas de stock que nos afecta nuevamente en la satisfacción del cliente 
y sobre stock que nos limita en la liquidez y aumenta la morosidad 
innecesariamente.  
Para eliminar el problema sería necesario comenzar con una clasificación de los 
productos según su importancia, ya que de esta forma se tomaría mayor prioridad 
de pedido en las piezas de mayor rotación y las que mayor ganancia generan. 
Otra opción sería implementar un modelo de aprovisionamiento, según fechas 
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El registro de las remisiones se realiza en físico, por lo que estas no están 
reflejadas en el sistema en tiempo real, lo cual genera problemas a la hora de 
generar pedidos porque no se descuentan de las unidades disponibles. Como 
consecuencia existe un trabajo mayor de doble registro y un mal conteo del stock 
actual por lo que se tienen que revisar varias fuentes para actualizar las 
cantidades disponibles. 
Actualmente el espacio de bodega está muy limitado debido al alto crecimiento 
de la demanda en los últimos meses. Esto genera varios problemas internos 
como son el movimiento de los materiales para poder acomodar nueva carga 
entrante o colocar temporalmente producto en espacios al aire libre. Esto implica 
la utilización de personal y los equipos de carga que consumen insumos de la 
empresa. El material que permanece a la intemperie esta propenso a sufrir 
deterioro por factores ambientales, lo cual afecta la calidad e integridad de los 
mismos.  
Cuando los materiales llevan más tiempo de lo normal sin movimiento acumulan 
materia que afecta la calidad, por lo que antes de realizar la entrega de los 
mismos se realiza una limpieza lo que requiere recursos extras de la empresa. 
Estas debilidades podrían ser mitigadas con la adaptación de los contenedores 
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para ciertos productos sensibles. El calor generado y otros factores pueden 
afectar la vida útil de ciertos productos. Otra forma sería también aumentar la 
capacidad con mayor cantidad de contenedores lo que permitirían mayor ingreso 
de material y mejor clasificación. Además, existe terreno que podría ser adaptado 
para almacenar propiamente tubería y materiales más grandes que no caben 
propiamente en un contenedor. 
Se liberaría espacio también con un plan de liquidación de las piezas que no 
poseen rotación o llevan años acumulados. De tal forma se generan ingresos que 
benefician la liquidez de la empresa y se da lugar para más material. 
 
 
Una situación crítica para la operación normal de la empresa es el bajo techo y 
plazo de crédito con los proveedores y su frecuencia mes a mes. A causa de esto 
se provocan diferentes atrasos en las órdenes de compra por falta de crédito con 
el proveedor. Esto además amenaza la imagen corporativa de Tubal ya que se 
puede perder la relación con el cliente por incumplimiento de entregas lo que 
provocaría un cambio drástico en la logística y operatividad de la empresa.  
Como solución está el enfocarse en el mejor manejo de las cuentas por pagar 
teniendo en cuenta las fechas de corte y plazos establecidos. Para esto también 
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se necesitaría un plan de compras donde se programan las compras a 
proveedores en días específicos de la semana para llevar un mejor control y 
manejo del crédito. Últimamente es primordial la buena comunicación de las 
áreas y el buen flujo de la información, tanto con pagos realizados, compras en 
proceso, disponibilidad de efectivo, capacidad de pago y demás. 
 
 
Un factor muy decisivo a la hora de realizar una determinada compra es la 
aprobación que se necesita por parte de la gerencia, lo cual impide un flujo normal 
e independiente dentro de la empresa. Esto causa atraso en las órdenes de 
compra ya que toma tiempo en ser aprobada. Además, que esto causa la 
centralización de la toma de decisiones en una sola persona, lo cual genera un 
cuello de botella.  
La falta de crédito con los proveedores, anteriormente mencionado, genera una 
incertidumbre a la hora de generar un pedido, por lo cual se requiere en la 
mayoría de los casos la conformidad con gerencia general. Esto se podría mitigar 
con la implementación de un plan de compra estructurado que establezca 
montos, proveedores y frecuencias de compra, lo que quebraría la centralización 
de la toma de decisiones. 
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Otra solución está en la delegación de responsabilidades, permitiéndole a las 
personas encargadas tomar decisiones independientemente, lo cual agilizaría el 
proceso y permitiría un flujo continuo y estructurado de abastecimiento. 
 
Un grave error de las empresas es la falta de recolección de datos para su debido 
procesamiento y análisis. Esto lleva a la carencia de análisis estadístico. No se 
lleva un control de indicadores de rendimiento y desempeño, lo que permitiría un 
monitoreo continuo del rendimiento de las áreas o factores involucrados. Con 
estos datos se podría realizar pronósticos más precisos que nos permitan realizar 
compras en los periodos y volúmenes adecuados a proveedores específicos.  
Esto además no permite potenciar las ventajas competitivas ya que no se utilizan 
datos históricos ni análisis para acciones futuras. Para poder mitigar esto se 
tendría que implementar un plan de gestión de indicadores para llevar un mejor 
control de las actividades de la empresa. Además, se necesita establecer 
objetivos bien claros para poder cumplir con metas y aspiraciones, ya que esto 
mejoraría el rendimiento del área y generaría una estructura armonizada dentro 
de la empresa. 
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Una gran limitante es la falta de capacidad de carga para distribución interna y 
de transporte internacional. Se cuenta con 4 camiones de distribución, de los 
cuales 1 es para viajes internacionales. Al estar este fuera del país se atrasan las 
ordenes más grande, por lo que hay una faltante en la capacidad de carga. El 
problema causa una sobrecarga en los vehículos de menor tonelaje para poder 
realizar un solo viaje con la carga a su destino final. Los costos de distribución se 
aumentan cuando sobrepasa por mucho la carga del camión ya que se tienen 
que realizar varios viajes o utilizar varios camiones al mismo destino. Esto 
además genera un atraso en el tiempo de respuesta porque los camiones andan 
fuera o solo hay disponibilidad de camiones de menor capacidad.  
Todo a su vez genera una mayor cantidad de envíos que dan como resultado 
costos extras y escasez de personal. Entre las soluciones está el 
aprovechamiento de un solo viaje para varias cargas en la ruta de entrega lo que 
disminuiría la cantidad de viajes y se aprovecharía mejor la capacidad de carga. 
Como solución critica está el aumento en la flota vehicular ya que permitiría llevar 
y traer cargas de mayor peso y por consiguiente un ahorro en costo. 
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Además, estaría como alternativa la tercerización del transporte de carga más 
pesada con la empresa aliada de Ecotransa, lo cual permitiría mayor alivio a los 
trabajadores y mayor peso de carga internacional o de distribución. 
 
El tiempo de entrega es crucial para la satisfacción del cliente, por lo que los 
atrasos en el proceso de Importación es un problema muy crítico para Tubal. Un 
factor que influye mucho es la situación desfavorable que existe actualmente en 
aduana respecto a la duda al valor lo cual puede atrasar la carga indefinidamente. 
También se ve afectada por el tiempo que es empleado en la traducción y 
ampliación de los documentos de carga, ya que ralentizan el proceso por suprimir 
tiempo de otras actividades.  
Esto se podría disminuir brindando los documentos y herramientas necesarias al 
agente aduanero para liberar un poco el tiempo empleado y dedicarle mayor 
empeño al proceso de importación. Otra solución está en establecer formatos 
estandarizado con fórmulas de referencia que agilice el proceso de ampliación y 
traducción mediante el código que suministra el proveedor. 
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8.2. Análisis de las 5 fuerzas de Porter 
Se llevó a cabo un análisis de los cinco factores externos que afectan la 
competitividad de la empresa Tubal en el mercado. Dicho análisis se basó en los 
datos proporcionados por la Gerencia General, Departamento de Operaciones y 
Departamento de Ventas. Cada fuerza comprende una serie de factores y 
elementos cuya sumatoria refleja el grado de impacto que esta ejerce sobre la 
compañía.  
A continuación, una breve síntesis de la situación de Tubal respecto a cada fuerza 
en orden de mayor a menor impacto: 
1. Amenaza de productos sustitutos: Es la fuerza que se destaca en este 
mercado y que mayor peso posee para Tubal. Esto se debe a que la 
empresa posee productos que son productos básicos por lo que los 
clientes tienden a buscar los precios más bajos y adicionalmente en los 
productos diferenciados las marcas a pesar que se han estado 
posicionando pueden llegar a ser sustituidos por productos de menor costo 
de cambio, precio de venta y calidad. Se ha realizado un trabajo para 
posicionar y crear lealtad de marca, para ciertos productos esto ya se está 
logrando.  
 
2. Competidores: La industria se ha encontrado en crecimiento en los 
últimos años y esto ha representado una continua lucha por la captación 
de nuevos clientes y retención de los actuales debido a que se poseen 
familias de productos con baja diferenciación respecto a la competencia y 
adicionalmente varios poseen los mismos proveedores de Tubal. A como 
se mencionó en la fuerza anterior los clientes tienen una dificultad media 
para cambiarse de marcas por lo que esto aumenta la tensión en esta 
fuerza. Cabe resaltar que Tubal es el líder del mercado en Válvulas y 




una posición favorable en esta fuerza. Respecto a las prioridades 
competitivas que utiliza la competencia, estas van en dependencia de la 
familia como por ejemplo costos, calidad y servicio, lo cual genera 
diferentes formas de diferenciación. 
 
3. Poder de negociación de los clientes: Unos de los puntos críticos es la 
facilidad que poseen los clientes de poder cambiar de proveedor. Otro de 
los aspectos relevantes es el poco conocimiento de los clientes sobre el 
portafolio de productos que la compañía posee y que genera pérdida de 
oportunidades. El cambio de los precios ofertados a los clientes por 
descuentos o precios especiales se ha vuelto una práctica común, lo cual 
genera que se vuelva una costumbre el terminar ofreciendo precios que 
afectan los objetivos comerciales. Es relevante señalar que la compañía 
no hace firmar cláusulas de penalización a los clientes por cancelación de 
órdenes de compra ya confirmadas por los clientes, estas son solo en los 
casos de licitaciones en las cuales a Tubal se le hace firmar penalizaciones 
por incumplimiento.  
 
4. Amenaza de nuevos entrantes: Es la fuerza con mayores variables 
analizadas por lo cual se identificaron algunas que son fuertes barreras de 
entradas como “Necesidad alta de Capital para iniciar” y “Conocimiento 
especializado”, lo cual genera para las empresas locales una ventaja ante 
cualquier entrante. En cambio, existen algunos factores que no 
representan impedimento como, por ejemplo, aranceles bajos, carencia de 
políticas gubernamentales reguladoras e inexistencia de patentes y 
licencia de marcas o productos. Dando como resultado que esta fuerza 





5. Poder de negociación de los proveedores: Esta ha sido identificado 
como la fuerza que menor influencia genera, debido a que se posee una 
gran variedad de proveedores que pueden abastecer diferentes 
necesidades, al mismo tiempo los costos de cambiar no son muy 
significativos. Se posee incluso exclusividad con tres proveedores con los 
productos de mayor diferenciación y han sido las que se han estado 
posicionando en el mercado. El único punto crítico es la situación de 
crédito que se posee con los proveedores, de los cuales no se posee con 
algunos o los periodos y techos son bajos y se ha presentado situaciones 
de morosidad con ellos en varias ocasiones.  
 
 
A como se puede concluir, la mayoría de las fuerzas se encuentran en un grado 
de impacto medio por lo que no genera un factor significativo para Tubal. Esto se 
debe a que los factores analizados (ver anexos A3) se encontraban en niveles 
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sustitutivos” es la que se encuentra en un rango alto, por lo que se debe mantener 
un monitoreo constante para poder identificar los cambios y posibles amenazas 
y tomar las decisiones que puedan eliminar o disminuir esos impactos.   
Cabe destacar que este análisis nos permite tener una visión de las fuerzas que 
afectan toda la cadena de suministro, por lo tanto, identificar factores claves que 
nos ayuden en el proceso de compras y abastecimiento y a la vez brinde una 
mayor claridad al modelo propuesto. 
8.3. Cadena de suministro actual de Tubal S.A. 
Tubal es una empresa que se enfoca al Retail de productos terminados, por lo 
que no se realizan transformación o elaboración de servicios por lo que su cadena 
de suministro está definida a un nivel macro de la siguiente forma: 
Cadena de Suministro nivel macro 
Este es el diseño actual basado en un enfoque típico de empresa 
comercializadora, pero al analizarla al detalle poder llegar a identificar que existen 
varios eslabones adicionales que forman parte de la operatividad de Tubal, las 
cuales son las actividades CORE de su negocio para poder satisfacer a los 
clientes.  Es importante señalar que para las diferentes familias de productos el 
diseño de la cadena es el mismo modelo, lo cual es un factor positivo, ya que se 
puede utilizar la misma plataforma. 
El objetivo es primero identificar todos los elementos de la cadena actual para 
poder eliminar aspectos que no añaden valor y fortalecer las que nos ayudan a 
crear esa diferenciación. Esta ha de incluir la planificación y gestión de todas las 




actividades involucradas en las actividades de suministro y compras, 
almacenamiento, distribución y todas las demás actividades de gestión Logística. 
 
Cadena de Suministro extendida Tubal S.A.  
En el próximo esquema se detalla de forma precisa los diferentes elementos que 
componen todo el proceso actual de operación de Tubal desde el inicio con los 




 Proveedor: Se poseen proveedores dentro de la región centroamericana, 
México, Estados Unidos y Asia. Algunos proveedores ofrecen crédito bajo 
diferentes modalidades, mientras otros son mediante pago anticipado. La 
forma de pago puede ser por transferencia o por medio de tarjeta de 
crédito. Se posee exclusividad con varios proveedores por lo que se 
comercializan marcas especializadas además de los productos básicos. 
Se poseen proveedores que pueden abastecer los insumos en caso de 
emergencia si alguna falla, pero normalmente no se realiza.  
  
Los volúmenes de compra de Tubal no se ven afectados por mínimos de 
compra, ni en la actualidad alguna condición en especial por los 
proveedores exclusivos. Aunque se posee años de buenas relaciones 












crédito y las fechas de pago, lo cual afecta la fluidez de la operación. 
Debido a la operatividad del día a día, no se realiza de forma frecuente la 
búsqueda de nuevos proveedores para obtener mejores opciones de 
compra. Respecto a los proveedores actuales no se realizan 
negociaciones con el objetivo de conseguir descuentos, mejoras en las 
condiciones de pago, opciones de selección de Incoterms y demás 
condiciones que puedan mejorar la competitividad de la empresa. No es 
la norma realizar compras locales, estas se dan solamente en casos de 
emergencia o alguna eventualidad. Esto es debido a una carencia de 
visualizar las compras en una posición más estratégica dentro de la 
empresa. 
 
 Transporte Internacional: En dependencia del tipo de Incoterms 
seleccionado, el transporte internacional puede ser realizado bajo 3 
modalidades, propio equipo de Tubal para transporte a Costa Rica y para 
la región Centroamericana, por Transitorio seleccionado por los 
proveedores por la compra de los productos bajo el Incoterm DAP. Por lo 
general para los proveedores en Estados Unidos se selecciona el 
transporte internacional por medio de un Consolidador de Carga, existen 
2 consolidadores con los que se opera. Para los pedidos en los cuales el 
transporte no es propio de Tubal, los pedidos se realizan en teoría basados 
en la capacidad del camión, 25 TM. En caso de no poder llenar la 
capacidad del camión esto se va por consolidado. La capacidad máxima 
de carga para el camión propio de Tubal es de 10 toneladas. Solamente 
un conductor está capacitado para realizar viajes complejos hacia 
Centroamérica y México, lo que se requiere mayor entrenamiento y 
capacitación a los demás conductores para obtener flexibilidad. Casi todos 
los conductores de Tubal no poseen la experiencia de poder realizar viajes 




para el cual todos están capacitados es Costa Rica.  Los tiempos de 
transito varían en dependencia de la ubicación del proveedor. 
 
 Importación:  Actualmente se trabajan con dos proveedores de servicios 
aduaneros. Los proveedores son RAMAR Aduaneros con quien se posee 
5 años de relación comercial y Acuarios, con quien tienen 6 meses y se 
encuentra en periodo de prueba. Ambos poseen experiencia suficiente 
para manejar el proceso de importación de los productos de Tubal, 
adicionalmente poseen presencia en todas las fronteras, lo cual posibilita 
la utilización de diferentes puntos fronterizos. En la actualidad se presenta 
la situación en aduana sobre “duda al valor”, lo cual se está volviendo un 
obstáculo que afecta los costos y los compromisos de entrega con los 
clientes. Todos los productos pagan los aranceles y estos son cancelados 
directamente por Tubal. En términos generales los aranceles son bajos y 
en dependencia de algunos productos pueden estar en el CAFTA, por lo 
tanto, están exentos del DAI. Los agentes aduaneros reciben traducción y 
ampliación de las facturas por parte de Tubal para poder realizar las 
declaraciones en la aduana.  
 
 Almacén: Existen 4 almacenes, de los cuales 3 son externos de los 
proveedores ALFINSA, ALMEXSA y LAFISE. Propio de Tubal se posee 14 
contenedores para poder almacenar los productos, adicionalmente se 
cuenta con estructuras y estanterías en el exterior. Debido a la naturaleza 
de los productos es necesario la utilización de medios auxiliares de cargas 
(MACs) como montacargas tanto para el proceso de descarga, 
almacenamiento y carga de camiones. Cada ubicación se encuentra 
debidamente marcada con el tipo de producto y se lleva un formato de 
control de existencias en físico por SKU.  Aunque no existe un Layout de 
las bodegas esto no ha impedido mantener un orden en almacenamiento 




órdenes de compra y factura para poder confirmar la recepción correcta 
de los productos y llevan el control para poder realizar los reclamos. La 
mayoría de los proveedores no envían una lista de empaque que recibe el 
área de bodega, por lo que dependen de los documentos que le facilita 
Importaciones.  
 
Los ingresos del material son realizados por la asistente de Operaciones 
y por lo tanto todo material que es ingresado al sistema debe entrar 
físicamente a la bodega, lo cual ha eliminado en su mayoría las entregas 
directas a los clientes.  El control de las remisiones se lleva de forma 
manual y sistémica puesto que el sistema no le permite ser descargadas. 
Actualmente poseen capacidad para atender la demanda normal, pero 
cuando se recibe material para proyectos es cuando se encuentran 
saturadas las bodegas y tienen que almacenar los productos al aire libre. 
Esto da como consecuencia movimientos de reacomodo de material, 
deterioro de producto y por lo tanto realizan tareas de limpieza para poder 
acondicionar el producto para su entrega al cliente. A pesar de encontrarse 
dentro de los contenedores existen productos que son sensible a la 
temperatura.   
 
 Transformación: Aunque no se producen ni se realizan transformaciones 
mayores, existen pequeñas modificaciones y adaptaciones de los 
productos cuando los clientes lo solicitan. Esto es un valor añadido que se 
le ofrece a los clientes. Son muy pocas las ocasiones en las que se trae 
producto para modificarlo y venderlo bajo una nueva medida. 
Adicionalmente para la limpieza y restauración de los productos se ha 
estado utilizando el taller. Se posee un pequeño taller y personal para este 
tipo de actividades. Las actividades que se pueden en el taller son corte, 
ranurado, roscado, soldar, pintado, pero todo limitado hasta cierto 





 Distribución: Existen clientes que deciden retirar el producto de las 
instalaciones por ellos mismos, aunque los principales clientes solicitan la 
entrega de estos en sus instalaciones o en los proyectos donde es 
requerido. Por lo general no se utiliza proveedores tercerizados de la 
distribución, sino que se cuenta con una flota de 4 Camiones de una 
capacidad de 2, 5, 7 y 9.5 Tm, dando como resultado una capacidad de 
24.5 TM por vuelta. Actualmente no se posee bascula ni el sistema refleja 
le peso de cada pieza. La carga a enviar se mide “al tanteo”. La 
programación de distribución es realizada por Francisco Corrales, basada 
en los pedidos facturados y en las ubicaciones de los clientes. 
 
 Al iniciar el día se envía al departamento de Operaciones y al de Ventas 
el detalle los envíos del día y al finalizar las entregas de la jornada, el 
informe de las entregas efectuadas. Las rutas de entregas están 
debidamente establecidas y el objetivo es minimizar el número de viajes 
maximizando la utilización del camión para reducir los costos de 
distribución. Se tiene la política de no realizar entregas de emergencia a 
los clientes solo bajo autorización de la Gerencia General.  
 
Los conductores son experimentados y polivalentes, por lo cual pueden 
ser enviados a cualquier destino sin complicaciones. Los camiones 
poseen GPS por lo cual se puede llevar el monitoreo del trayecto si fuese 
necesario. Poseen un rigoroso plan de mantenimiento preventivo, aunque 
no llevan un formal control de entrega y recepción de equipo para los 
camiones. Por la capacidad de carga y aumento de la demanda la 
adquisición de un camión doble eje ha sido una solicitud por parte de 
diferentes departamentos. Por la naturaleza del tipo de llantas utilizadas 
por los camiones estos no pasan por las basculas de las carreteras, 




combustible basado en el uso de tarjetas y de una firma autorizada, 
además del monitoreo del consumo durante los viajes. La tabla de costos 
de transporte se basa en el monto de venta, por lo cual si el monto es 
superior al mínimo de la tabla se realiza el viaje de lo contrario no se envía 
el camión, esta tabla no se encuentra actualizada y se desconoce el costo 
actual por km.       
 
 Servicio al cliente: En la programación de seguimiento de clientes que 
realiza los vendedores se encuentran las actividades como: seguimiento 
de solicitudes de compra, satisfacción de los productos comprados, oferta 
de productos complementarios, servicios de postventa, solicitud de 
servicios customizados. Esta actividad no es una prioridad por parte de los 
vendedores, por lo que se pierde ese seguimiento de las necesidades y 
satisfacción de los clientes. En el caso de los proyectos se lleva un 
seguimiento de forma más detallada del cliente sobre la calidad del 
producto y cualquier requerimiento extra que surja para garantizar su 
satisfacción.   
 
 Cliente: Puede ser persona natural o jurídica a quien Tubal factura los 
productos, al mismo tiempo puede ser la misma figura que el consumidor, 
aunque en modalidad de proyectos esta figura puede ser el contratista 
quien realiza el servicio a quien usará los productos facturados por Tubal. 
Solo 80 Clientes son clasificados A puesto que generaron el 80% de la 
facturación total (entre los periodos 2015 y 2016 C$176,968,223.17). No 
se posee exclusividad con ningún cliente solamente con Cemex, en los 
casos de licitaciones y contratos son muy pocos los incumplimientos y 
penalizaciones que Tubal ha recibido, 2 a 3 veces en el último año, siendo 
la penalización entre el 10 y 15% del monto total de la venta. No se realiza 




de incumplimiento por cancelación de orden de compra una vez que esta 
haya sido confirmada por el cliente.  
 
El mercado en general ha estado en aumento en los últimos años y 
respecto a la cartera de Tubal esta ha aumentado debido a un incremento 
en el número de clientes y volumen de compra por parte de los clientes 
actuales. La forma de captación de nuevos clientes se realiza por parte de 
la búsqueda en el mercado y la compañía actualmente no invierte en 
publicidad en los medios de la industria donde se encuentra su mercado, 
punto que la competencia realiza por medio de presencia en las diferentes 
ferias como la de Construcción y Minería. Aunque Tubal posea una alta 
gama de productos en su portafolio, los clientes no están informados de 
las diferentes opciones que tiene la compañía para solucionar sus 
requerimientos de productos.  
 
Los clientes tienen la facilidad de cambiar las marcas comerciales por 
productos sustitutos, pero esto es combatido por la calidad de los 
productos y se ha creado lealtad de los clientes por las marcas debido a 
que estas se ha posicionado sólidamente por la confiabilidad y rendimiento 
del producto. Los precios ofertados por Tubal a sus clientes están basados 
en la opción de descuento para ellos, lo cual ha creado la costumbre de 
esperar y aceptar las peticiones de descuentos con el fin de complacer a 
los clientes.   
 
A la gran mayoría de los clientes se les ofrece crédito con diferentes 
condiciones. El proceso de recuperación de cartera requiere un trabajo en 
conjunto del departamento de Cartera y Cobro con el departamento de 
Ventas, pero este último no se enfoca tanto en esto debido a su prioridad 




En la actualidad existe un número significativo de clientes en situación de 
mora, por lo que hace la recuperación de cartera una situación crítica para 
Tubal.  
 
 Consumidor: Persona natural o jurídica quien utiliza los productos de 
Tubal, puede ser la misma figura que el cliente. En modalidad proyectos 
esta figura no es a quien Tubal factura, sino que su relación comercial es 


















 Análisis de la información y resultados obtenidos 
En la siguiente parte del trabajo se describen los diferentes análisis realizados en 
la empresa y como estos afectan las diferentes áreas de la empresa, además de 
servir como guía principal para establecer el modelo de abastecimiento de la 
misma. 
Cabe recalcar que la mayoría de los datos, tanto como cifras, nombre y piezas 
fueron alterados para mantener la confidencialidad de Tubal, esto no quiere decir 
que fueron sobresaltados para beneficiar a la empresa o para desvirtuar el 
análisis o falsificar los resultados obtenidos. 
9.1. Análisis de proveedores 
Actualmente Tubal posee un amplio directorio de proveedores. De ellos la 
mayoría se encuentra en los Estados Unidos de América, otros se distribuyen en 
Centroamérica y próximamente China. Hoy en día son alrededor de 50 
proveedores que abastecen las operaciones de la empresa de artículos del giro 
de negocio y de otros artículos básicos. A continuación, un análisis de los 
proveedores a con mayor volumen de compra, clasificados mediante un 80-20 de 
Pareto, desglosado en ABC según el porcentaje (A de 0% a 80%, B de 81% a 95 
y C de 96% a 100%):  
Proveedor Compras Totales Porcentaje Acumulado ABC 
Proveedor A C$20,612,334.73 23% 23.0% A 
Proveedor B C$19,323,261.45 22% 44.5% A 
Proveedor C C$9,597,938.17 11% 55.2% A 
Proveedor D C$7,282,311.49 8% 63.4% A 
Proveedor E C$5,276,204.01 6% 69.2% A 
Proveedor F C$4,242,226.82 5% 74.0% A 
Proveedor G C$2,756,874.56 3% 77.0% A 





Si observamos la tabla, el más significativo está ubicado en Centroamérica. 
Además, figuran tres estadounidenses. 
Adicionalmente se analizó la cantidad de pedidos realizados en el mismo año y 




% Acumulado ABC 
Proveedor A 32 14% 15.0% A 
Proveedor B 27 12% 27.2% A 
Proveedor C 20 9% 36.3% A 
Proveedor D 10 5% 40.8% A 
Proveedor E 10 5% 45.3% A 
Proveedor F 9 4% 49.4% A 
Proveedor G 9 4% 53.5% A 
Proveedor H 8 4% 57.1% A 
Proveedor I 7 3% 60.1% A 
Proveedor J 6 3% 62.9% A 
Proveedor K 5 2% 65.1% A 
Proveedor L 5 2% 67.4% A 
Proveedor M 5 2% 69.7% A 
Proveedor N 5 2% 71.9% A 
Proveedor O 5 2% 74.2% A 
Proveedor P 5 2% 76.4% A 
Proveedor Q 5 2% 78.6% A 
Proveedor R 5 2% 80.8% A 
 
En este análisis figuran una mayor cantidad de proveedores, de diversas 
regiones y no solo concentrados en una región. Se diversifican los proveedores 
mayormente en E.E.U.U. 
Los proveedores A, B y C son muy interesantes ya que representan las mayores 
compras del año 2015, además de ser a los que más pedidos se realizan en el 




negociar descuentos por grandes volúmenes de compra, algo que actualmente 
no es parte de la estrategia de Tubal. 
Igualmente es importante notar que la logística en los tres proveedores es muy 
variada ya que son de tres regiones diferentes. Además, los plazos de crédito y 
techos de compra no son los mismos. Uno de los proveedores es muy versátil y 
fácil de trabajar ya que ofrece un sistema de compras fácil y sencillo, algo muy 
similar a lo que es Amazon. Se seleccionan las piezas necesitadas, el centro de 
almacenaje de donde se distribuirán y cantidades. Es muy útil ya que permite ver 
en tiempo real la disponibilidad de stock y precio del mismo. 
 
El grafico anterior muestra uno de los problemas críticos dentro de la empresa, 
el manejo inadecuado de la disponibilidad de crédito. Si observamos 
detenidamente, solo en cuatro ocasiones las compras del mes estuvieron por 
debajo del crédito establecido. Cabe destacar que el plazo de pago para 













Análisis de crédito "Proveedor Válvulas"




A como destacábamos anteriormente, la falta de liquidez de la empresa a causa 
de sobrestock provoca atraso en los pagos. Las compras se lograron 
quintuplicaron en el mes de abril respecto al techo crediticio. Los pagos se 
tendrían que realizar con una frecuencia menor a los 30 días para poder 
mantenerse por debajo del tope, lo cual no tiene sentido ya que el plazo está 
establecido según la capacidad de pago de la empresa. 
 
Por otro lado, tenemos la situación con “Proveedor Incendio”. A diferencia del 
otro gráfico, en este no se presentan valor por encima del crédito establecido. Se 
observa que las compra se mantienen constantes. Esto es una ventaja para la 
empresa ya que se podría trabajar con montos de compra más grandes y pedidos 
más seguidos. Este proveedor tiene como particularidad la marca, ya que posee 
un sistema contra incendios muy avanzado.  
Un punto importante a notar es la relación con los proveedores. La mayoría 
sostiene una relación comercial con Tubal por 8 a 9 años, lo cual beneficia el 













Análisis de crédtio "Proveedor Incendio"




de créditos o días de pago. Igualmente se conoce muy bien la logística de trabajo 
de los proveedores y se puede actuar en momentos de emergencia, ya que se 
conoce los trámites necesarios en las ciudades donde opera cada proveedor, los 
tratos con los consolidadores, términos de negociación y demás. Esto permite 
mayor flexibilidad a la hora de realizar una compra. 
9.2. Análisis de ventas 
El área de ventas de la empresa está constituida actualmente por 4 equipos de 
venta. Un gran problema que se presenta en esta parte del proceso son las 
cotizaciones, ya que actualmente entran entre 20 y 30 cotizaciones por equipo, 
ya sea por correo electrónico, por teléfono o presencial en la empresa. Esta parte 
es crucial ya que para las piezas que no se encuentran en stock se solicita 
constantemente precio y plazo de las mismas lo que atrasa el proceso de 
compras y abastecimiento.  
Existen las ventas clasificadas como “proyectos” las cuales son de varios millones 
de córdobas en venta y requieren de grandes cantidades de piezas 
constantemente. Estás ventas tienen un trato más especial y un análisis más 
profundo. Se realizan visitas periódicamente para ofrecer más piezas y un mejor 
soporte técnico para instalación. Estos proyectos pueden durar desde unos 
cuantos meses hasta varios años. Como ejemplo se encuentra un sistema 
completo contra incendio dentro de un proyecto de expansión de un hospital en 
la capital. Se brindó asesoramiento de piezas alternativas a las solicitadas, 
seguimiento in situ al proyecto y un control más estricto con el pago del cliente 
ya que implicaba material muy específico y difícil de rotar.  
El área de ventas ha sufrido en los últimos 2 años de rotación de jefe de ventas. 
Esto ha causado un problema de enfoque y seguimiento a las metas establecidas 
ya que con diversos jefes no se le ha podido dar continuidad. Esto ha causado 





Actualmente se realizan proyecciones de ventas en base a metas que se quieren 
alcanzar, no se utiliza ningún método cuantitativo como series de tiempo o 
cálculos de estacionalidad o método de línea recta o exponencial. 
Cabe mencionar que solo se utilizaron los datos del año 2012 en adelante ya que 
en el sistema existen registros parciales del año 2011. Anteriormente todo esto 
se llevaba en Excel. 
De tal forma se decidió realizar una proyección de ventas, en unidades, para el 
año 2016 y en base a esto pronosticar una demanda. Mediante Excel se realizó 
un análisis de regresión lineal para poder obtener un detalle mensual y del año. 
A continuación, un detalle de las unidades vendidas desde el 2012 al 2015: 
 2012 2013 2014 2015 
ENE 15,744.83 19,657.83 14,433.57 17,699.99 
FEB 17,709.29 19,582.95 13,309.83 15,385.21 
MAR 15,793.55 12,708.68 10,525.05 16,756.76 
ABR 12,214.76 23,707.35 11,516.57 15,945.44 
MAY 22,138.64 19,712.01 13,085.95 9,910.40 
JUN 22,617.92 17,361.35 15,641.85 14,075.12 
JUL 19,053.71 18,342.24 23,780.71 11,973.79 
AGO 18,792.39 15,834.07 12,129.94 14,804.06 
SEP 17,842.48 20,793.14 16,324.20 13,221.98 
OCT 24,489.41 21,930.33 15,845.08 19,811.93 
NOV 17,677.31 15,300.60 16,399.71 16,689.19 
DIC 16,996.90 13,582.99 10,813.38 13,702.47 
TOTAL 221,071.19 218,513.54 173,805.84 179,976.34 
 
Las unidades mostradas no son exactas ya que la tubería y ciertas piezas se 
venden por metro lineal al cliente, aunque se compren por unidad al proveedor. 
Igual cabe destacar que las ventas han aumentado desde 2012 aunque las 




caro por unidad conforme pasan los años, ya que se los precios unitarios 
aumentaron o se compraron piezas diferentes de mayor valor. 
Para poder observar mejor la irregularidad de las ventas lo desplegaremos en 
modo gráfico: 
 
A como señalábamos anteriormente, existen ventas que son proyectos, por lo 
que los consumos son bien irregulares. De un mes a otro pueden cambiar muy 
drásticamente como sucede en el caso de julio a agosto del 2014. Es importante 
destacar que no existe ninguna forma de distinguir en el sistema si es un proyecto 
o venta regular, ni en la factura u otro documento está indicado. 
















Ventas mensuales 2012 a 2015





Igual se observan las irregularidades mes a mes a lo largo de los años, como el 
pico de septiembre a octubre 2015. Indistintamente se necesita realizar una 
proyección para poder establecer una demanda que nos ayudara para establecer 
lote optimo mínimo y de seguridad, entre otros.  
Si comparamos los dos gráficos, podemos ver que las ventas en córdobas son 
más estables que las unidades, pero el error de estimación es menor para las 
unidades. Además, que las ventas aumentan cuando las unidades disminuyen, 
por lo anteriormente mencionado. 
Para la siguiente proyección utilizamos la regresión lineal por ser la más cercana 
y de menor error de estimación. Se utilizaron los datos de ventas anuales desde 
el año 2012 hasta el 2014 para estimar el año 2015 y así calcular el error de 
variación. El intercepto obtenido fue 251,728.87 y la pendiente fue de -23,632.68. 





















Ventales mensuales 2012 a 2015








X Y Y Error 
2012 1     221,071.19         228,096.20  3.2% 
2013 2     218,513.54         204,463.52  6.4% 
2014 3     173,805.84         180,830.85  4.0% 
2015 4     179,976.34         157,198.17  12.7% 
    
6.6% 
 
Se observa en la tabla un salto en los porcentajes para la estimación del año 
2015. En promedio es muy acertado ya que su variación promedio es de un 6.6% 
contra los datos reales. De igual modo se procedió a hacer la estimación para el 
año 2016 y se obtuvo una estimación de 156,343.67 unidades. Recordemos 
siempre que las ventas necesariamente no disminuyen, ya que el costo unitario 
por pieza y las ventas aumentan. 
9.2.2. Estacionalidad 
Para poder determinar con exactitud las ventas, se tienen que desglosar 
mensualmente, por lo que se necesita establecer la estacionalidad de las ventas. 
De tal forma se utilizaron los meses de los años pasado para determinar la 
estacionalidad. 
 2012 2013 2014 2015 Promedio Índice 
ENE 15,744.83 19,657.83 14,433.57 17,699.99 16,884.06 1.022 
FEB 17,709.29 19,582.95 13,309.83 15,385.21 16,496.82 0.998 
MAR 15,793.55 12,708.68 10,525.05 16,756.76 13,946.01 0.844 
ABR 12,214.76 23,707.35 11,516.57 15,945.44 15,846.03 0.959 
MAY 22,138.64 19,712.01 13,085.95 9,910.40 16,211.75 0.981 
JUN 22,617.92 17,361.35 15,641.85 14,075.12 17,424.06 1.054 
JUL 19,053.71 18,342.24 23,780.71 11,973.79 18,287.61 1.106 
AGO 18,792.39 15,834.07 12,129.94 14,804.06 15,390.12 0.931 
SEP 17,842.48 20,793.14 16,324.20 13,221.98 17,045.45 1.031 
OCT 24,489.41 21,930.33 15,845.08 19,811.93 20,519.19 1.241 
NOV 17,677.31 15,300.60 16,399.71 16,689.19 16,516.70 0.999 





Si nos fijamos detenidamente en los índices, se puede observar que no hay saltos 
abruptos en los valores. De igual forma se puede determinar los meses con 
mayor estacionalidad y por lo tanto prever una compra mayor de piezas para 
poder cubrir con la demanda de los meses altos. Estos son enero, junio y julio 
debido a la zafra de los ingenios que es la época donde se realizan los 
mantenimientos y las ventas suben debido a esto. También septiembre y octubre 
son meses con alta demanda debido a que varias empresas comienzan con 
requerimientos de proyectos. 
Esto es sumamente importante a la hora de realizar un pedido ya que se puede 
dar prioridad a piezas de alta demanda en los meses siguientes o aprovechar 
una compra pequeña para poder juntar piezas de alta demanda. 
Para estimar las ventas mensuales del año 2016 se utiliza el valor total 
proyectado, se divide entre la cantidad de periodos, en este caso 12 y se 
multiplica según el índice del mes. Así obtenemos lo siguiente: 
 
2016 
ENE        13,308.92  
FEB        13,003.69  
MAR        10,993.00  
ABR        12,490.70  
MAY        12,778.98  
JUN        13,734.59  
JUL        14,415.28  
AGO        12,131.32  
SEP        13,436.14  
OCT        16,174.33  
NOV        13,019.36  
DIC        10,857.36  





A la hora de investigar y recopilar datos dentro de la empresa este fue un punto 
resaltado por el área de operaciones ya que no podían prever picos de demanda 
ni saber en qué meses se iban a salir de los rangos normales la previsión. Con 
el modelo actual ellos podían comprar para un mes de demanda normal, pero un 
pequeño proyecto que encajara con esta compra podría acabar la compra para 
el mes en un solo día. 
9.3. Análisis de clientes 
Tubal cuenta con una gran variedad de clientes de un cliente pequeño y muy 
esporádico hasta clientes fieles que mantienen relaciones de años y con alto 
montos de compra. Según datos recopilados y analizados, la cartera de clientes 
ronda los 1300, de los cuales alrededor de unos 600 no superan en compras de 
C$ 5,000.00 anuales. 
Para la clasificación ABC de los clientes se utilizaron las ventas anuales. Un total 
de 62 clientes representan el 80% de las ventas, estos son los clientes A de 
Tubal.8 
                                            




















En los gráficos anteriores tenemos el caso de “Cliente Acero”, uno de los clientes 
más grandes de Tubal. Los meses más fuertes de este cliente son mayo y abril, 
por lo que sería necesario considerarlo a la hora de realizar compras ya que 
necesitaríamos abastecernos para las reposiciones como para el proyecto o 
demanda que se acerca. 
De tal manera se tiene que determinar la estacionalidad de los clientes mediante 
las ventas realizadas a los mismos (ver anexo A6). Con esta información se toma 
consideración extra a la hora de realizar compras de una orden de compra, ya 




























compras y realizan compras de altos montos. Por esta razón es primordial cumplir 
con las expectativas del cliente y garantizar el tiempo de entrega a los mismos. 
 
Se dan situaciones donde la orden de compra del cliente posee piezas muy 
específicas o de muy baja rotación o nula, por lo que se tiene que tener un grado 
de certeza muy alto respecto a la confirmación del cliente para poder realizar la 
compra. Tenemos el caso de "Cliente Agropecuario" donde se puede ver una 
demanda constante a partir de marzo.  
En enero se realizaron el 55.68% de las compras de ese año. Hubiera significado 
una gran inversión por parte de Tubal si esta compra se efectuará sin previa 
confirmación del cliente. Este caso es claramente una situación de proyecto. 




















Es importante recordar y mencionar que este tipo de proyectos son los que 
generan los mayores ingresos a la empresa, los cuales requieren de una gran 
inversión de capital y tiempo. Es por esta razón que la demanda nunca va a poder 
ser acertada sin un error de estimación significativo. 
 
9.4. Análisis de productos 
La baja rotación de un producto, junto con sus especificaciones pueden crear un 
problema. No es lo mismo un tubo de acero al carbón de 1 1/2” a una de un 
diámetro mayor como 3”. Pareciera insignificante la diferencia por unas cuantas 
pulgadas, pero la mayoría de las estructuras o sistemas industriales en las 
empresas están normados y cumplen ciertos estándares. Por esta razón hay 
piezas que sin dudarlo se compran por su alta demanda, tardan más en venir de 




























Existen también piezas muy específicas como empaques, flanges o uniones que 
requieren de ciertas condiciones y especificaciones para funcionar. Además, todo 
lo que sea de hule tiene una vida útil ya que se desgastan o requieren ciertas 
condiciones de almacenaje que la empresa no brinda por lo que se tiene que 
garantizar su venta antes de realizar la compra. 
En el catálogo de productos se registran alrededor de 3,000 a 4,000 diversos 
productos ofertados por Tubal o existentes en el inventario. Para realizar un mejor 
análisis tenemos que clasificarlos por familia, porque de otra forma seria un 
estudio muy extenso. 
De tal forma podemos desplegar los artículos en 7 grandes familias (una de ellas 
son servicios, no forma parte del inventario) que quedaría de la siguiente manera 
las ventas de 2015: 
FAMILIA Total 2015 % 
ACCESORIOS  C$         27,511,215.05  21.0% 
ACEROS  C$         30,159,608.89  23.0% 
OTROS METALES  C$           1,414,219.17  1.1% 
SERVICIOS  C$                73,632.39  0.1% 
TUBOS  C$         44,795,060.88  34.2% 
VALVULAS  C$         22,273,403.79  17.0% 
VARIOS  C$            4,912,533.05  3.7% 
TOTAL  C$      131,139,673.22  100% 
 
Como es de esperarse los tubos son los que se llevan la mayoría de la 
participación en ventas con un 34.2%, seguido de los aceros con un 23.0%, la 
cual representa una de las familias más grandes ya que contempla una gran 
variedad de artículos. Otra que cabe destacar son las válvulas que a pesar de 
estar en cuarto lugar representan unas ventas de C$ 22,273,403.79.  
Esta última se vende en menores cantidades, pero a mayor precio ya que son 
artículos de primera calidad y de marcas reconocidas internacionalmente. Los 
servicios representan una muy pequeña parte ya que estos son las 




otros metales también es necesario destacarlo, ya que la línea que maneja Tubal 
y los proveedores con los que trabaja se enfocan en aceros, en otros entra cobre 
y aluminio mayormente. 
Para poder analizar el inventario, es necesario clasificar nuevamente en ABC las 
piezas, considerando la rotación y el impacto 
económico de cada pieza. En este caso tendríamos 
doble clasificación, lo que nos daría una mayor visión 
de las piezas claves a abastecer y mantener 
monitoreo de sus ventas y desempeño mes a mes. 
Ver anexos A8 y A9 para un despliegue de los dos 
análisis. En resumen, quedan de la siguiente manera 
clasificados las piezas. 
Otro factor muy decisivo para poder analizar los 
productos en inventario son las existencias por familia. De tal forma se hace un 

















Familia A B C N/A Total 
ACCESORIOS C$ 1,370,315.38 C$ 1,498,286.59 C$ 2,252,771.82 C$ 2,056,233.69 C$ 7,177,607.48 
ACEROS C$ 2,910,814.74 C$ 2,286,183.20 C$ 2,408,238.97 C$ 1,193,330.59 C$ 8,798,567.50 
OTROS METALES C$                  -     C$ 19,861.43 C$ 406,043.68 C$ 206,569.78 C$ 632,474.89 
TUBOS C$ 4,346,768.17 C$ 1,912,705.71 C$ 1,077,997.67 C$ 409,997.30 C$ 7,747,468.86 
VALVULAS C$ 729,758.83 C$ 1,441,859.92 C$ 4,182,835.59 C$ 3,041,573.98 C$ 9,396,028.32 
VARIOS C$ 575,206.79 C$ 524,637.66 C$ 824,289.34 C$ 2,391,402.89 C$ 4,315,536.69 






Si vemos detenidamente las clasificaciones y cada familia podemos recopilar 
datos muy interesantes. La clasificación N/A se da a partir de los artículos que no 
se vendieron hasta la actualidad. Esto representa alrededor de un 24% del 
inventario, son mayormente las piezas que se han quedado estancadas en stock 
y generan problemas de liquidez a la empresa, ya que se pagó su costo, pero 
nunca tuvieron venta. 
También si observamos por rotación de producto, los productos C ascienden a 
una suma de C$11,152,177.07 que figura un 29% del total. Por impacto 
económico asciende a C$5,487,286.33 que manifiesta un 14%. Igualmente son 
productos que peligran ya que no tienen mucha venta durante el año y pueden 
caer en los artículos estancados. 
Solo observando estos dos aspectos notamos que alrededor del 40-50% del valor 
invertido de los artículos en inventario no generan un gran impacto a la economía 
de la empresa y pueden generar pérdidas no solo por su costo inicial, sino 
además por el costo de mantenerlos en inventario perpetuamente. 
Como punto fuerte sería potenciar las piezas que son clasificación A y establecer 
un plan de compras mensual o semanal según proveedor y necesidad, ya que de 
esta forma se garantizarían los tiempos de entrega y un stock permanente según 
la demanda o estacionalidad del producto. Además, es muy importante para el 
modelo establecer el inventario de seguridad según las aspiraciones de la 
gerencia. Esto es clave en momentos con picos de demanda. 
Familia A B C N/A Total 
ACCESORIOS C$ 1,596,966.34 C$ 1,768,405.06 C$ 1,756,002.39 C$ 2,056,233.69 C$ 7,177,607.48 
ACEROS C$ 4,146,517.98 C$ 2,052,652.79 C$ 1,406,066.14 C$ 1,193,330.59 C$ 8,798,567.50 
OTROS METALES C$ 172,806.26 C$ 130,314.18 C$ 122,784.67 C$ 206,569.78 C$ 632,474.89 
TUBOS C$ 6,699,512.43 C$ 425,535.06 C$ 212,424.07 C$ 409,997.30 C$ 7,747,468.86 
VALVULAS C$ 3,432,388.14 C$ 1,980,707.98 C$ 941,358.22 C$ 3,041,573.98 C$ 9,396,028.32 
VARIOS C$ 475,575.46 C$ 399,907.50 C$ 1,048,650.83 C$ 2,391,402.89 C$ 4,315,536.69 




Esto también ayudaría con la situación de pago a proveedores ya que no habrían 
atrasados o mal flujo de información entre las áreas. Una vez establecido los días 
y proveedores por compras, se establecen los pagos automáticos a los mismos 
garantizando siempre un crédito constante y evitar sobrepasar los días de pago. 
Esto permite un mejor flujo del efectivo y mayor control por parte de tesorería que 
permita como objetivo principal garantizar la satisfacción del cliente. 
 
9.5. Cálculos de lote optimo, de seguridad y punto de reorden 
Determinar el lote optimo no va a ayudar reduciendo los costos de pedido, 
disminuir el costo por pedido y a la vez garantizar la venta de los productos, 
contemplando un stock de seguridad que nos evitara roturas de stock e 
insatisfacción de cliente. Es importante enfatizar que los cálculos realizados se 
basan en las familias primarias debido a fines prácticos de visualización a manera 
resumida. Una vez implementado el modelo en la empresa es necesario 
realizarlo por SKU para obtener sus variaciones y niveles óptimos de piezas 
especiales. Para esto se recomienda hacer los cálculos a los productos A. 
Retomando las fórmulas de cálculo de lote optimo, necesitamos saber el interés 
bancario y el factor de inflación, para poder determinar el costo de mantener el 
inventario. Actualmente considerando todas las instituciones financieras en las 
cuales Tubal posee un préstamo y ponderándolo según el monto del mismo, se 
obtiene un interés promedio del 13,5% anual. Sumado a esto se encuentra la 
inflación del 4% anual9 dando como total porcentual del manejo del inventario de 
un 17.8% anual aproximadamente.  
Seguidamente se calcula el costo promedio de adquisición u orden de compra 
promedio es de C$358,607.08 de un total de 240 veces que se realizan 
anualmente a diversos proveedores. Otro dato importante es la demanda anual 
                                            




de productos, según las proyecciones anteriores, la distribución por familia 
quedaría de la siguiente forma: 
FAMILIA % UNIDADES 
ACCESORIOS 21%      32,798.65  
ACEROS 23%      35,956.04  
OTROS METALES 1%         1,686.02  
TUBOS 34%      53,404.31  
VALVULAS 17%      26,554.17  
VARIOS 4%         5,856.68  
TOTAL 100%    156,255.89  
 
El costo unitario por producto varía según el producto. Para el ejemplo nos 
basaremos en el costo promedio de producto por familia, que queda de la 
siguiente manera: 
FAMILIA COSTO PROMEDIO 
ACCESORIOS C$           151.58 
ACEROS C$           562.90 
OTROS METALES C$       3,771.77 
TUBOS C$       1,531.63 
VALVULAS C$       1,529.89 
VARIOS C$           180.26 
 
Considerando que el inventario es muy extenso, se calculará el lote optimo 
económico por pedido, el inventario de seguridad necesario y el punto de reorden 
de los productos A de mayor rotación, ya que al tener un mayor movimiento se 
garantiza su venta y pronta recuperación de la inversión. 
Según la información por proveedor (ver anexo A4) el tiempo promedio de 
entrega por proveedor anda rondando los 12 a 15 días hábiles. Actualmente en 
la empresa se está comenzando a llevar un indicador para la variabilidad en los 
tiempos de entrega por lo que para fines prácticos utilizaremos el máximo de 15 




promedio que existe por familias de producto, siendo este la diferencia entre el 






Ya teniendo los datos desplegados, podemos proceder a calcular los costos 
totales que incluye tanto costo de adquisición total como costo de manejo total. 
Además, el lote óptimo de pedido, stock de seguridad, número de pedidos y 
número de veces a pedir por año al igual que el punto de reorden: 
Familia Lote optimo SS N T PRO 
ACCESORIOS  33,905   2,215  0.97 1.03 1,127 
ACEROS  18,422   755  1.95 0.51 416  
OTROS METALES  1,541   7  1.09 0.91 4  
TUBOS  13,610   211  3.92 0.25 111  
VALVULAS  9,603   213  2.77 0.36 118  
VARIOS  13,138   2,308  0.45 2.24 1,156  
 
También se obtienen los costos totales de la gestión de inventario: 
Familia Costo total de adquisición Costo total de manejo Total 
ACCESORIOS C$      346,906.32 C$              346,906.32 C$      693,812.63 
ACEROS C$      699,942.71 C$              699,942.71 C$   1,399,885.42 
OTROS 
METALES 
C$      392,342.65 C$              392,342.65 C$      784,685.30 
TUBOS C$    1,407,106.95 C$          1,407,106.95 C$   2,814,213.90 
VALVULAS C$      991,649.23 C$              991,649.23 C$   1,983,298.45 




FAMILIA MÁXIMO MÍNIMO DIFERENCIA DIARIA 
ACCESORIOS    53,630.50  471    53,159.50  147.67 
ACEROS    19,033.76  916.52    18,117.24  50.33 
OTROS METALES          181.99  5          176.99  0.49 
TUBOS      5,198.06  142.5      5,055.56  14.04 
VALVULAS      5,383.00  282      5,101.00  14.17 




Si observamos detenidamente el rubro más caro es de “tubos” debido a la 
particularidad de los mismos, ya que según sus especificaciones pueden llegar a 
costar sumas elevadas. Debido a la naturaleza de Tubal se presta a conseguir 
piezas o instrumentación que forma parte de las piezas o sistema vendidos, por 
lo que “varios” representa el menor costo, siendo una familia muy pequeña y 
especializada. De tal forma quedan como valores totales de adquisición y manejo 
de C$3,997,806.41 cada uno y un total de C$7,995,612.82. 
9.6. Implementación del modelo 
Debido a la complejidad y estructura actual que presenta la empresa y 
específicamente el proceso de compra, no se puede usar un método cuantitativo 
que solo calcule y estime los consumos y demandas. Debido a esto se tiene que 
considerar todos los aspectos anteriormente mencionados tales como 
proveedores, clientes, productos a abastecer, disponibilidad de crédito y 
estimaciones de ventas en base a metas del departamento. 
Una ventaja muy significativa y única de este modelo es que contempla el stock 
de seguridad de los productos, algo que la empresa no ha contemplado. Este 
modelo además desliga la dependencia de la gerencia, ya que utiliza datos 
estadísticos e históricos que garantizan la satisfacción del cliente, teniendo 
siempre disponible el inventario en tiempo y forma. 
El modelo a seguir sería el siguiente: 
1. A la hora de recibir la cotización se tiene que considerar que tipo de cliente 
es. Los clientes A tienen mayor certeza de compra debido a su historial de 
compra y relación con Tubal. De tal forma es seguro mandar a traer 
producto para estos clientes, salvo sean muy específicos que no se 





2. Considerar igualmente la estacionalidad de cada cliente y prever 
temporadas de alta demanda, por ejemplo, en épocas de zafra donde se 
realizan mantenimientos anuales de los grandes ingenios del país. Esto 
nos ayuda a mitigar las roturas de stock que causan la insatisfacción del 
cliente y pueden fraccionar la relación comercial. 
 
3. Según un plan de compras establecidos, llevar la contabilidad al día, 
realizando los pagos a proveedores según el tiempo y crédito estimado, 
renegociando nuevos términos de compra para permitir mayor flexibilidad 
de trabajo a Tubal. De tal forma no tener que solicitar autorización de 
compra por falta de liquidez, de esta forma permitir mayor fluidez y 
garantizar el tiempo de entrega al cliente. 
 
4. Utilizar las estimaciones para ordenar y abastecer los productos A, debido 
a que estos están garantizados históricamente a tener la mayor rotación, 
lo que permite un flujo continuo del material, se consideran productos de 
muy fácil venta, por lo que se tienen que considerar y mantener en 
constante plan de compra. Aparte a todo esto siempre incluir o adicionar 
las piezas de proyectos especiales y licitaciones que salen fuera de las 
ventas normales y estacionales de la empresa. 
 
5. En términos de cantidad y montos de compra, basarse en los cálculos 
anteriormente realizados ya que permiten un acierto de las compras con 
cierto nivel de error aceptable en comparación al beneficio que traer la 
satisfacción del cliente, que a largo plazo puede atraer nuevos clientes y 





6. Mantener siempre un stock de seguridad que garantice la cobertura de un 
imprevisto y necesidades fuera de las regulares. 
 
7. Además, establecer como política de ventas promover o liquidar los 
productos en inventario de clasificación C y N/A para obtener un mayor 
capital de trabajo y liberar espacio para las piezas de stock de seguridad 
y probables nuevas líneas de venta. 
 
9.7. Beneficios del modelo 
Primeramente, si se compara la situación actual con los cálculos propuestos 
Familia Unidades N T Costos totales 
ACCESORIOS             59,193  0.55 1.80  C$              804,351.24  
ACEROS             20,174  1.78 0.56  C$          1,405,666.06  
OTROS METALES                   197  8.56 0.12  C$          3,118,100.27  
TUBOS                5,629  9.49 0.11  C$          3,984,004.94  
VALVULAS                5,680  4.68 0.21  C$          2,263,066.61  
VARIOS             61,681  0.09 10.53  C$              784,552.42  
 
De tal forma quedan como costos totales de adquisición C$9,018,357.40   y de 
manejo C$3,341,384.15 dando como total C$12,359,741.55. Si consideramos el 
costo total propuesto por el modelo de C$7,995,612.82, este representa un 
ahorro de la gestión de inventarios de 54,58%. 
Una vez establecida la política de liquidación se pueden ahorrar costos de manejo 
de inventario de C$1,627,343.94 anuales sobre el inventario estancado de 
clasificación N/A. Esto sería un gran ahorro económico y de alivio al inventario. 




de C$5,579,464.93, esto permitiría una mayor liquidez contable y mayor efectivo 
para solventar cuentas y realizar compras más fluidas. 
Al tener establecido un plan de compras y las cantidades y veces a pedir por 
proveedor se puede obtener reducciones de costos logísticos y descuentos por 
compras de grandes volúmenes. Esto puede variar por proveedor y por familia, 
pero normalmente se puede negociar hasta descuentos del 15% que benefician 
aún más el proceso. 
Para poder medir el alcance o beneficio que pueda brindar el modelo a la 
empresa se estimaron ciertos KPIs en base datos históricos y la situación actual 
de la empresa. 
Indicador Actual Propuesto Diferencia 
Costos de productos sobre 
facturación  
66.93% 60.20% -6.73% 
Costo del almacén sobre ventas 3.72% 2.80% -0.92% 
Costo de transporte sobre ventas 1.10% 1.50% 0.40% 
Gasto de ventas sobre facturación 6.79% 6.34% -0.45% 
Gestión de compras 1.51% 1.48% -0.03% 
Peso de las compras y 
contrataciones 
62.85% 59.80% -3.05% 
Coste unitario total de productos C$           515.47 C$           612.30 C$              96.83 
Rotación de productos 2.13 4.10 1.97 
Variación en los costos de 
adquisición 
6.47% 7.11% 0.64% 
Costo por km C$                 5.47 C$                 4.30 -C$               1.17 
Costo medio de orden de compra C$    358,607.08 C$   211,369.39 -C$ 147,237.69 
Costo de administración sobre 
facturación 
9.59% 7.11% -2.48% 
Costo de operaciones sobre 
facturación 
6.11% 8.21% 2.10% 
Variación de consumo 3.23% 5.12% 1.89% 
Cobertura del stock de un producto 
en días 
251 79 -172 
Error de la previsión de la demanda 30.12% 15.12% -15.00% 
Índice de entrega de pedidos 
correctos 
77.66% 91.10% 13.44% 




Cumplimiento con los plazos de 
pagos a proveedores 
14.63% 72.18% 57.55% 
Plazo medio de pago por proveedor 37.16 28.12 -9.04 
Índice de puntualidad de entregas a 
clientes 
75.33% 95.21% 19.88% 
 
Como se observa en la tabla anterior no todos los indicadores se disminuyen o 
aumentan según sea el beneficio o medida de cada uno. Todos los indicadores 
de costo hasta peso de las compras y contrataciones disminuyen en un total del 
10,78% lo cual beneficia aún más por encima de los costos de inventario. 
El costo unitario promedio de productos aumenta por diferentes factores que son 
el índice del precio del acero, tanto como una mezcla diferente de productos más 
costosos además de agregar el factor de inflación.  
De igual forma nos beneficiamos enormemente con la rotación de productos 
debido a un mejor manejo de los mismo y eliminando los productos estancados 
el indicador prácticamente se duplica, mejorando significativamente el 
rendimiento de la empresa. 
Nuevamente y relacionado al costo promedio está el costo de adquisición de 
producto, que aumenta por diversos factores externos que podrían afectar el 
proceso de compra por un aumento significativo a la hora de realizar los pedidos 
el techo del crédito se vea afectado. 
Otros indicadores a considerar son los índices que nos brindan un panorama 
amplio en torno a errores y fallas del proceso. Un ejemplo es el error de la 
previsión de la demanda ya que esta, a como hemos mencionado anteriormente, 
es muy variable y el mercado es muy variable por lo que cualquier estimación 
posee un error formidable. 
Otra falla son los errores en cuanto a los pedidos correctos al cliente, ya sea por 
órdenes remisionadas o piezas equivocadas que fueron entregadas al cliente por 
no indagar más sobre la necesidad del mismo. También se relaciona el índice de 




parte ve una mejora significativa de un 19.88% y casi perfecto, pero por diversos 
factores externos como atrasos en el envío y logística internacional, tanto como 
en los procesos de la aduana, no se puede lograr un mayor beneficio. 
El cumplimiento con pago a proveedores y plazo promedio de pago también se 
mejora y se mantiene debajo del promedio de pago a proveedores, lo cual 
beneficia mucho a la empresa con la imagen hacia los proveedores. Igual mejora 



















 Conclusiones y recomendaciones 
Observando y analizando detalladamente toda la información presentada 
podemos darnos cuenta que el sistema actual es muy particular y se ha quedado 
muy corto en comparación a lo que ha crecido la empresa en los últimos años. 
Una empresa que la manejaba una sola persona en sus comienzos, hoy en día 
necesita de un modelo más amplio e inclusivo que le permita poder analizar todos 
los aspectos que afectan a la empresa para una mejor toma de decisiones. 
El modelo propuesto más que ser un sistema y recopilación de fórmulas e 
información, es un marco que nos permite estimar de forma más precisa y 
acertada el inventario en stock junto con previsiones de eventualidades y casos 
de emergencia que en caso actual dejarían a la empresa vacía y sin inventario 
inmediato para satisfacer las necesidades del cliente. 
Una gran recomendación para concluir con la implementación satisfactoria del 
modelo, es el manejo adecuado y monitoreo de indicadores de desempeños que 
nos muestren en tiempo real como se encuentran las diferentes áreas de la 
empresa, específicamente abastecimiento para cumplir con metas y objetivos 
más claros. 
Para esto se necesitarían implementar más indicadores para el manejo del 
personal para comparar objetivos establecidos versus los cumplidos, ya que se 
trabajaría en base a metas a largo y corto plazo y no como actualmente se trabaja 
el día a día. 
También es necesario establecer un índice de satisfacción del cliente ya que no 
se cuenta con ningún tipo de información para saber en términos macro y micro 
la percepción de la empresa y como esto nos ayudaría a mejorar. Realizando 
encuestas periódicamente, seguimientos de clientes, retención de clientes y 
atención a reclamos. 
Se recomienda realizar un análisis más exhaustivo en el área de distribución para 




para casos de emergencia y envíos extraordinarios. Ya que esto solo fue 
contemplado en poca magnitud debido a que no se contempla como parte 
medular del trabajo. 
Un factor clave en los tiempos de entrega y la fluidez del modelo es la aduana. 
Debido a la naturaleza del país y diversos factores exteriores a la empresa, 
actualmente existe una situación muy desfavorable con la duda al valor de la 
carga. Esto nos perjudica gravemente ya que el pedido puede venir en tiempo y 
forma y ciertas veces antes de tiempo. Debido a esto es muy importante enfatizar 
en el inventario de seguridad ya que nos podría ayudar a mitigar esta situación y 
lograr con los objetivos de satisfacción. Además de anticiparse a los pedidos para 
incluir esa demora en el tiempo de entrega esperado. 
Una carencia del departamento de compra es la falta de presupuesto periódico 
de compra, ya que no existe plan de compras. Esto sería clave establecerlo 
según las necesidades del departamento e indicaciones de la gerencia para tener 
un mejor control y de igual forma establecer otro objetivo de presupuesto 
establecido versus el cumplido. Actualmente se está estudiando la opción de 
trabajar con proveedores en China, por lo que se recomienda una búsqueda 
constante de nuevos proveedores para poder garantizar mejores tiempos de 
entrega y mejorar las condiciones de abastecimiento. Aunque no se puedan 
casar con los proveedores debido a que son artículos básicos se deberían 
establecer mejores contratos de relación con los diversos proveedores para 
poder incorporar aspectos como el incumplimiento de tiempos de entrega. 
El recurso humano es muy crítico para la implementación adecuada del modelo 
ya que sin la debida capacitación y entendimiento del personal el sistema no se 
usaría en su potencial. Es necesario establecer coaching y sesiones de mejora 
continua para permitirle al personal desistir de diversas mañas que entorpecen 
el proceso y flujo natural del proceso. También la centralización de las decisiones 





Es crucial para un buen manejo de una mediana y gran empresa un buen 
software que permita automatizar y lograr mayor eficacia en los procesos de 
logística, además de apropiar ese sistema del modelo propuesto para una 
estimación más acertada de compras y abastecimiento. Requiere una gran 
inversión, pero dada la envergadura de la empresa su beneficio a largo plazo 
permitiría mayor holgura y un flujo casi perfecto, sin errores y a menor costo de 
operación. También es importante lograr registrar una distinción entre los 
proyectos y ventas normales ya que con esto se podrían realizar pronósticos más 
acertados, además de incorporar un software de apoyo al momento de generar 
los mismos. 
Finalmente, la hipótesis planteada se acepta ya que brinda muchos beneficios a 
la empresa que a largo plazo se pueden implementar en un sistemas más robusto 














11.1. Información adicional 
Anexo A1: Plantilla para reposiciones de piezas 
          
TUBERIA A/C S/C C 40 :  286.99 
TONELADAS, ULTIMOS 12 MESES 4.2 
ROTACION 
ANUAL 
       
STOCK ACTUAL :  68.16 TONELADAS FREC ULT 12 PROM PICO MIN MAX CONSIG EXIST PEDIR 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(006) - 1/4" 10 51 5 10 6 9 1 15   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(009) - 3/8" 11 83 6 18 7 12 0 0 12 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(013) - 1/2" 12 254 15 59 17 33 1 150   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(019) - 3/4" 12 743 53 208 58 116 50 8 108 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(025) - 1" 12 1,149 100 270 110 220 5 79 141 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(032) - 1 1/4" 10 161 11 37 12 20 0 82   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(038) - 1 1/2" 12 520 50 84 54 109 0 2 107 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(051) - 2" 12 841 52 216 57 113 8 247   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(064) - 2 1/2" 8 78 7 24 7 10 0 20   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(076) - 3" 11 415 21 106 23 42 0 223   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(102) - 4" 12 337 23 82 25 51 3 120   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(127) - 5" 6 50 7 22 7 7 0 7 0 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(152) - 6" 10 210 23 49 25 42 0 30 12 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(203) - 8" 12 123 7 41 7 14 0 32   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(254) - 10" 9 163 5 114 6 8 0 14   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(305) - 12" 4 19 5 7 6 4 0 18   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(356) - 14" 3 6 2 3 2 0 0 0   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(406) - 16" 1 4 4 4 4 0 0 0   
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(508) - 20" 1 2 2 2 2 0 0 0   
 
Anexo A2: Lista de puntos a analizar en el FODA 
Abastecimiento 
Externo  
 Asertividad de la demanda 
 Variabilidad 






 Sistema de gestión de stock 
 Clasificación de productos 80/20 
 Nivel de servicio 
 Inventario de seguridad 
 Frecuencia de la rotura de stock 
 Codificación del inventario 
Compras 
Externo 
 Relación con los proveedores 
 Situación de crédito: Morosidad, techo 
 Exclusividad 
 Cumplimientos: Tiempos, calidad, precios, errores 
 Atención a reclamos: Información 
 Tiempo de cotización 
 
Interno 
 Tiempo de orden 
 Solicitud de pago 
 Manejo de información: Investigación, homologar, estadísticas 
 Personal 
 Pronósticos de ventas para plan de compras 
 Solicitudes de ventas 
Importación 
Externo 
 Número de agentes aduaneros 




 Experiencia de los agentes 
 Fronteras y representación del agente en frontera 
 Historial con aduana 
 Impuestos: Aranceles, exonerados, ¿quién los paga? 
 
Interna 
 Documentación especial: traducción y ampliación 
 Gestiones internas 
 Tiempo de recepción de documentación 
Distribución 
Externo 
 Ubicación clientes 





 Costo km 
 Utilización del equipo 
 Planificación de envíos 
 Cumplimientos de tiempos de envío 
 Tiempos de respuesta 
 Capacidad por vuelta 
 Personal 










 Tiempos de tránsito 
 Capacidad de respuesta 
 Flota vehicular: Capacidad máxima por venta 
 Conductores expertos y exclusivos 
 Plan de mantenimiento 
 Porcentaje de utilización 
 Viajes redondos 
 
Proveedor 






 Capacidad de carga 
 
Consolidador 
 Cumplimiento de fecha de entrega 
 Capacidad de carga: Cuanto, % de total 
 Documentación 
 Incidencias 
 Número de proveedores 








 Daños a los equipos 




 Capacidad de almacenamiento 
 Porcentaje de utilización 
 Orden y control 
 Uso de las MAC’s 
 Ingreso de material 
















Anexo A3: Análisis de fuerzas de Porter divido por fuerza 
 
  
Amenaza de Competidores 1 10 PUNTUACION 
Demanda de la Industria BAJO ALTA 10 
Diferenciación en los Producto ALTA BAJA 6 
Competitividad en precio BAJA ALTA 8 
Consumidores pueden cambiar marcas Difícil Fácil 6 
Costos Fijos Altos BAJA ALTO 8 
Nivel de Obsolescencia  BAJA ALTO 2 









Demanda de la Industria
Diferenciación en los
Producto











Amenaza de entrada de nuevos competidores 1 10 PUNTUACION 
Economías de escalas rápidas LENTO RAPIDO 3 
Tecnología y conocimiento especializado ALTO BAJO 2 
Experiencia requerida ALTO BAJO 6 
Lealtad del consumidor a marcas ALTO BAJO 5 
Necesidad de capital ALTO BAJO 2 
Canales de distribución adecuados POCOS MUCHOS 1 
Políticas reguladoras gubernamentales RIGUROSAS FLEXIBLES 10 
Aranceles ALTOS BAJOS 10 
Acceso a materias primas DIFICIL FACIL 5 
Patentes MUCHAS POCAS 10 


























Acceso a materias primas
Patentes
Situación del Mercado






Productos Sustitutivos 1 10 PUNTUACION 
Precios del sustituto ALTO BAJO 9 
Publicidad de Productos existente propios ALTA POCA 8 
Lealtad de Consumidores ALTO BAJO 4 





















Negociación de los proveedores 1 10 PUNTUACION 
Número de Proveedores ALTO BAJO 3 
Materia Prima sustitutivas ALTA POCA 4 
Costo de Cambiar BAJO ALTO 5 






















Poder de negociación de los consumidores. 1 10 PUNTUACION 
Número de Competidores BAJO ALTO 5 
Diferenciación de Producto ALTA BAJA 5 
Alto volúmenes de Compra ALTA BAJA 5 
Facilidad de Cambio de Proveedor BAJO ALTO 9 
Conocimiento del portafolio de Productos ALTO BAJA 8 




















Alto volumenes de Compra































Proveedor A VARIOS CORREO 9 CREDITO 30 MARITIMO 12 - 15 DH USA EXW
Proveedor B ACEROS CORREO 9 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor C ACEROS CORREO 9 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW








9 CONTADO MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA








CORREO 9 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor J VARIOS CORREO 8 CONTADO TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW




2 CREDITO 30 MARITIMO 12 - 15 DH USA FCA




9 CREDITO 30 MARITIMO 12 - 15 DH USA FCA
Proveedor O ACCESORIOS CORREO 9 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor P ACEROS CORREO 8 CONTADO TERRESTRE 10 - 12 DH PANAMA EXW
Proveedor Q ACEROS CORREO 5 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH MEXICO DAP




CORREO 8 CONTADO AEREO 15 DH ISRAEL CIP
Proveedor T VALVULAS CORREO 5 CONTADO MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA
Proveedor U INOXIDABLE CORREO 8 CONTADO TERRESTRE 10 - 12 DH GUATEMALA EXW




CORREO 9 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor X VALVULAS CORREO 5 CONTADO MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA
Proveedor Y VALVULAS CORREO 9 CONTADO MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA
Proveedor Z VARIOS CORREO/WEB 4 CONTADO MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA
Proveedor AA VARIOS CORREO 8 CONTADO TERRESTRE 10 - 12 DH PANAMA EXW
Proveedor AB ACCESORIOS CORREO 8 CONTADO TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor AC VARIOS CORREO 9 CONTADO TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor AD ACCESORIOS CORREO 8 CONTADO TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor AE INOXIDABLE CORREO 9 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor AF VARIOS CORREO/WEB 5 CONTADO MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA




9 CONTADO MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA
Proveedor AI VARIOS CORREO 9 CONTADO TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor AJ ACCESORIOS CORREO 9 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW
Proveedor AK SANITARIO CORREO 9 CONTADO MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA
Proveedor AL ACEROS CORREO 8 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH GUATEMALA CIP/EXW/FCA
Proveedor AM ACCESORIOS CORREO 9 CREDITO 30 TERRESTRE 10 - 12 DH COSTA RICA EXW




4 CREDITO 30 MARITIMO 12 - 15 DH 7-10dh USA FCA








Anexo A5: Detalle de clientes A y ventas anuales 
Listado de 
Clientes 
Total anual % Acumulado ABC 
Cliente A  C$       9,649,355.21  6.7% 7% A 
Cliente B  C$       8,334,310.66  5.8% 13% A 
Cliente C  C$       7,940,264.42  5.6% 18% A 
Cliente D  C$       7,430,837.49  5.2% 23% A 
Cliente E  C$       5,980,578.97  4.2% 28% A 
Cliente F  C$       5,732,260.58  4.0% 32% A 
Cliente G  C$       3,980,688.59  2.8% 34% A 
Cliente H  C$       3,883,760.03  2.7% 37% A 
Cliente I  C$       3,786,068.79  2.6% 40% A 
Cliente J  C$       3,672,768.64  2.6% 42% A 
Cliente K  C$       2,954,009.51  2.1% 44% A 
Cliente L  C$       2,712,577.10  1.9% 46% A 
Cliente M  C$       2,151,008.58  1.5% 48% A 
Cliente N  C$       2,118,084.93  1.5% 49% A 
Cliente O  C$       1,902,708.41  1.3% 51% A 
Cliente P  C$       1,895,983.02  1.3% 52% A 
Cliente Q  C$       1,888,071.95  1.3% 53% A 
Cliente R  C$       1,766,057.96  1.2% 54% A 
Cliente S  C$       1,749,937.97  1.2% 56% A 
Cliente T  C$       1,739,480.62  1.2% 57% A 
Cliente U  C$       1,532,126.85  1.1% 58% A 
Cliente V  C$       1,375,085.33  1.0% 59% A 
Cliente W  C$       1,359,681.81  1.0% 60% A 
Cliente X  C$       1,245,890.55  0.9% 61% A 
Cliente Y  C$       1,237,469.86  0.9% 62% A 
Cliente Z  C$       1,231,829.75  0.9% 62% A 
Cliente AA  C$       1,229,920.21  0.9% 63% A 
Cliente AB  C$       1,174,941.88  0.8% 64% A 
Cliente AC  C$       1,127,594.18  0.8% 65% A 
Cliente AD  C$           984,338.51  0.7% 66% A 
Cliente AE  C$           912,972.33  0.6% 66% A 
Cliente AF  C$           911,100.21  0.6% 67% A 
Cliente AG  C$           896,303.12  0.6% 67% A 
Cliente AH  C$           894,092.20  0.6% 68% A 
Cliente AI  C$           880,170.64  0.6% 69% A 
Cliente AJ  C$           874,888.91  0.6% 69% A 




Cliente AL  C$           846,140.19  0.6% 71% A 
Cliente AM  C$           791,606.30  0.6% 71% A 
Cliente AN  C$           777,457.03  0.5% 72% A 
Cliente AO  C$           743,205.75  0.5% 72% A 
Cliente AP  C$           703,530.49  0.5% 73% A 
Cliente AQ  C$           699,384.31  0.5% 73% A 
Cliente AR  C$           660,080.83  0.5% 74% A 
Cliente AS  C$           647,377.96  0.5% 74% A 
Cliente AT  C$           604,887.30  0.4% 74% A 
Cliente AU  C$           574,804.47  0.4% 75% A 
Cliente AV  C$           548,349.48  0.4% 75% A 
Cliente AW  C$           545,594.98  0.4% 76% A 
Cliente AX  C$           541,006.29  0.4% 76% A 
Cliente AY  C$           534,507.75  0.4% 76% A 
Cliente AZ  C$           531,714.30  0.4% 77% A 
Cliente BA  C$           519,727.50  0.4% 77% A 
Cliente BB  C$           472,133.09  0.3% 77% A 
Cliente BC  C$           469,335.99  0.3% 78% A 
Cliente BD  C$           454,740.05  0.3% 78% A 
Cliente BE  C$           452,981.53  0.3% 78% A 
Cliente BF  C$           450,791.10  0.3% 79% A 
Cliente BG  C$           449,843.51  0.3% 79% A 
Cliente BH  C$           433,101.89  0.3% 79% A 
Cliente BI  C$           424,742.78  0.3% 80% A 












Anexo A6: Estacionalidad de clientes A 
 
Listado de Clientes ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
Cliente A 25.5% 5.5% 1.2% 0.0% 10.7% 9.3% 13.7% 32.1% 163.6% 731.4% 156.7% 50.3%
Cliente B 54.4% 128.1% 270.9% 212.8% 110.1% 35.4% 84.1% 111.3% 58.1% 45.2% 58.6% 31.0%
Cliente C 1.7% 16.9% 270.4% 367.9% 164.2% 56.2% 83.2% 67.4% 1.8% 124.6% 36.1% 9.6%
Cliente D 136.8% 217.4% 62.8% 257.7% 346.0% 59.5% 11.5% 44.4% 11.5% 24.4% 15.6% 12.4%
Cliente E 71.8% 51.0% 23.5% 2.8% 82.4% 338.3% 58.4% 234.5% 70.2% 89.8% 64.7% 112.7%
Cliente F 67.4% 87.5% 79.7% 0.0% 0.0% 25.2% 10.7% 20.3% 0.0% 40.1% 139.8% 729.3%
Cliente G 428.6% 56.0% 0.0% 56.9% 0.0% 96.4% 361.8% 10.1% 94.8% 95.3% 0.0% 0.0%
Cliente H 668.1% 320.3% 18.2% 15.0% 25.1% 9.2% 3.1% 11.1% 37.0% 42.6% 14.7% 35.4%
Cliente I 25.6% 8.7% 7.2% 108.5% 1.6% 146.7% 448.6% 5.7% 19.0% 325.3% 0.7% 102.3%
Cliente J 203.0% 24.5% 159.7% 123.9% 32.5% 4.0% 232.0% 33.5% 155.2% 31.9% 105.8% 94.0%
Cliente K 209.5% 36.6% 2.1% 18.8% 12.9% 12.0% 5.3% 446.2% 169.9% 103.3% 153.4% 30.1%
Cliente L 13.5% 35.8% 29.7% 4.3% 368.7% 24.2% 89.1% 358.0% 264.5% 12.1% 0.0% 0.0%
Cliente M 254.4% 73.8% 72.4% 66.3% 125.3% 124.5% 47.2% 40.0% 45.0% 175.2% 50.8% 125.0%
Cliente N 111.7% 94.7% 88.0% 135.5% 43.6% 190.4% 167.4% 85.1% 192.5% 23.7% 22.8% 44.5%
Cliente O 41.2% 1.7% 63.9% 8.2% 71.5% 86.7% 0.7% 0.0% 110.5% 736.5% 61.3% 17.7%
Cliente P 162.3% 126.2% 390.3% 163.7% 18.2% 64.5% 19.7% 7.5% 49.0% 3.8% 62.8% 132.1%
Cliente Q 85.5% 130.7% 14.1% 36.5% 160.0% 250.7% 131.3% 72.1% 79.3% 16.3% 70.6% 152.8%
Cliente R 21.0% 3.4% 13.6% 112.9% 54.2% 9.4% 255.1% 154.1% 75.0% 312.2% 23.0% 166.0%
Cliente S 8.1% 57.5% 60.2% 22.0% 315.8% 412.6% 61.6% 9.5% 5.3% 65.3% 62.1% 120.0%
Cliente T 8.0% 870.6% 0.0% 0.0% 62.2% 137.0% 0.0% 0.0% 0.0% 101.1% 21.2% 0.0%
Cliente U 65.4% 729.7% 42.5% 10.5% 159.6% 80.3% 38.9% 12.1% 0.0% 0.0% 8.7% 52.2%
Cliente V 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 31.1% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 727.8% 441.0%
Cliente W 0.0% 71.7% 136.0% 94.3% 16.2% 183.2% 141.6% 45.4% 228.5% 81.0% 78.4% 123.7%
Cliente X 0.0% 0.0% 29.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 58.7% 193.9% 128.8% 571.2% 218.0%
Cliente Y 18.5% 285.3% 94.3% 76.8% 221.9% 170.6% 38.9% 42.4% 16.1% 24.9% 209.6% 0.8%
Cliente Z 31.0% 27.8% 137.8% 453.7% 7.0% 19.3% 200.5% 34.7% 19.9% 172.7% 34.5% 61.1%
Cliente AA 485.6% 548.7% 111.7% 5.5% 47.0% 0.0% 1.0% 0.6% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Cliente AB 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 11.2% 0.0% 1186.1% 0.0% 2.7%
Cliente AC 59.8% 143.1% 22.8% 63.9% 33.2% 145.3% 178.0% 155.6% 33.2% 228.2% 134.1% 2.8%
Cliente AD 3.3% 47.1% 27.6% 3.8% 4.1% 13.3% 13.7% 14.9% 46.1% 35.8% 952.9% 37.4%
Cliente AE 47.5% 24.8% 40.5% 63.4% 0.0% 0.0% 15.5% 13.5% 0.0% 759.0% 56.9% 178.9%
Cliente AF 376.4% 281.8% 142.9% 117.2% 54.7% 32.1% 10.2% 8.8% 80.4% 27.1% 13.8% 54.6%
Cliente AG 62.4% 88.3% 7.9% 125.7% 31.6% 4.4% 20.6% 43.6% 12.0% 456.1% 94.0% 253.4%
Cliente AH 0.0% 3.9% 66.4% 12.4% 6.8% 177.3% 264.5% 292.2% 338.2% 1.1% 37.1% 0.0%
Cliente AI 3.7% 174.8% 0.0% 0.0% 35.7% 49.2% 450.4% 8.7% 0.0% 0.0% 204.8% 272.7%
Cliente AJ 906.0% 0.0% 0.0% 0.0% 15.3% 0.0% 0.0% 26.6% 0.0% 252.1% 0.0% 0.0%
Cliente AK 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 52.1% 301.0% 85.1% 109.1% 180.2% 0.0% 158.5% 314.0%
Cliente AL 184.0% 62.7% 157.4% 46.7% 0.0% 129.4% 81.3% 121.0% 103.3% 245.9% 68.2% 0.0%
Cliente AM 73.6% 222.6% 22.6% 46.0% 33.3% 87.4% 161.3% 61.3% 6.1% 143.7% 336.1% 5.9%
Cliente AN 42.9% 42.1% 491.1% 98.8% 290.0% 56.1% 0.0% 58.0% 18.4% 30.2% 22.1% 50.4%
Cliente AO 0.0% 58.3% 116.5% 117.4% 184.5% 54.1% 79.9% 102.4% 39.7% 279.8% 131.0% 36.6%
Cliente AP 61.7% 12.1% 41.3% 75.4% 107.0% 69.7% 105.3% 87.9% 213.2% 50.5% 226.6% 149.2%
Cliente AQ 41.5% 117.6% 0.0% 31.0% 167.1% 101.8% 29.9% 128.5% 535.6% 0.0% 47.2% 0.0%
Cliente AR 9.0% 0.0% 135.7% 67.5% 164.1% 620.4% 118.5% 0.6% 0.0% 84.2% 0.0% 0.0%
Cliente AS 42.2% 212.1% 94.7% 122.2% 146.8% 62.6% 4.0% 200.0% 229.0% 86.4% 0.0% 0.0%
Cliente AT 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 126.7% 224.6% 425.0% 138.9% 209.3% 49.8% 6.6% 19.0%
Cliente AU 133.6% 11.4% 77.3% 33.5% 278.6% 53.5% 43.8% 99.0% 106.0% 92.9% 96.9% 173.5%
Cliente AV 97.7% 36.5% 226.5% 152.6% 210.9% 16.0% 54.8% 0.5% 24.0% 242.2% 123.5% 14.7%
Cliente AW 173.5% 46.6% 173.8% 134.8% 125.2% 72.9% 72.0% 47.8% 135.1% 190.0% 21.4% 6.9%
Cliente AX 0.0% 638.7% 0.0% 261.7% 109.7% 37.8% 10.3% 15.4% 92.8% 0.0% 33.3% 0.0%
Cliente AY 0.0% 31.9% 0.0% 14.8% 18.8% 10.5% 0.0% 13.2% 1002.7% 84.8% 12.7% 10.7%
Cliente AZ 116.9% 86.8% 116.3% 179.6% 92.8% 100.0% 29.7% 15.6% 11.0% 328.9% 71.5% 50.8%
Cliente BA 25.0% 89.7% 0.0% 8.7% 115.7% 68.4% 161.3% 17.0% 231.8% 245.9% 149.7% 86.9%
Cliente BB 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 24.0% 415.1% 399.9% 56.7% 162.7% 141.6% 0.0%
Cliente BC 20.1% 201.1% 13.4% 40.9% 311.8% 73.1% 0.0% 60.7% 63.9% 330.2% 84.8% 0.0%
Cliente BD 0.0% 23.5% 94.3% 3.9% 204.3% 77.6% 129.6% 397.7% 35.4% 60.4% 172.9% 0.4%
Cliente BE 193.5% 120.7% 136.1% 0.0% 0.0% 47.4% 64.8% 10.9% 28.4% 137.9% 196.0% 264.3%
Cliente BF 0.0% 5.2% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 388.6% 0.0% 806.2%
Cliente BG 37.6% 13.1% 65.6% 347.8% 381.4% 207.1% 0.0% 0.0% 0.0% 98.2% 0.0% 49.2%
Cliente BH 55.2% 71.9% 281.3% 217.7% 145.1% 35.5% 0.0% 112.4% 48.4% 40.1% 73.2% 119.2%
Cliente BI 36.9% 644.6% 5.8% 16.0% 32.0% 142.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 310.6% 11.8%





Anexo A7: Detalle ampliado de familias de productos 
Familia Tamaño relativo 
ABRAZADERAS 0.00% 
ACC A/CARBON ROSCABLES 1.16% 
ACC A/CARBON SOLDABLES 4.42% 
ACC A/FORJADO ROSCABLES 0.43% 
ACC A/FORJADO SOLDABLES 0.23% 
ACC ALUMINIO SOLDABLES 0.03% 
ACC HD P/C900 0.05% 
ACC HF ROSCABLES 0.04% 
ACC HG ROSCABLES 1.83% 
ACC HG SOLDABLES 0.02% 
ACC INOX INSTRUMENTACION 0.53% 
ACC INOX ROSCABLES 0.74% 
ACC INOX SOLDABLES 2.37% 
ACC SANITARIO CLAMP 0.27% 
ACC SANITARIO ROSCABLE 0.03% 
ACC SANITARIO SOLDABLE 0.28% 
ACC SANITARIO SOPORTERIA 0.02% 
ACC VICTAULIC ACOPLES 4.85% 
ACC VICTAULIC ADAPTADORES 0.06% 
ACC VICTAULIC CONEX 
FLEXIBLES 
0.73% 
ACC VICTAULIC CONEXIONES 1.19% 
ACC VICTAULIC DERIVACIONES 0.23% 
Listado de Clientes ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
Cliente A 25.5% 5.5% 1.2% 0.0% 10.7% 9.3% 13.7% 32.1% 163.6% 731.4% 156.7% 50.3%
Cliente B 54.4% 128.1% 270.9% 212.8% 110.1% 35.4% 84.1% 111.3% 58.1% 45.2% 58.6% 31.0%
Cliente C 1.7% 16.9% 270.4% 367.9% 164.2% 56.2% 83.2% 67.4% 1.8% 124.6% 36.1% 9.6%
Cliente D 136.8% 217.4% 62.8% 257.7% 346.0% 59.5% 11.5% 44.4% 11.5% 24.4% 15.6% 12.4%
Cliente E 71.8% 51.0% 23.5% 2.8% 82.4% 338.3% 58.4% 234.5% 70.2% 89.8% 64.7% 112.7%
Cliente F 67.4% 87.5% 79.7% 0.0% 0.0% 25.2% 10.7% 20.3% 0.0% 40.1% 139.8% 729.3%
Cliente G 428.6% 56.0% 0.0% 56.9% 0.0% 96.4% 361.8% 10.1% 94.8% 95.3% 0.0% 0.0%
Cliente H 668.1% 320.3% 18.2% 15.0% 25.1% 9.2% 3.1% 11.1% 37.0% 42.6% 14.7% 35.4%
Cliente I 25.6% 8.7% 7.2% 108.5% 1.6% 146.7% 448.6% 5.7% 19.0% 325.3% 0.7% 102.3%
Cliente J 203.0% 24.5% 159.7% 123.9% 32.5% 4.0% 232.0% 33.5% 155.2% 31.9% 105.8% 94.0%
Cliente K 209.5% 36.6% 2.1% 18.8% 12.9% 12.0% 5.3% 446.2% 169.9% 103.3% 153.4% 30.1%
Cliente L 13.5% 35.8% 29.7% 4.3% 368.7% 24.2% 89.1% 358.0% 264.5% 12.1% 0.0% 0.0%
Cliente M 254.4% 73.8% 72.4% 66.3% 125.3% 124.5% 47.2% 40.0% 45.0% 175.2% 50.8% 125.0%
Cliente N 111.7% 94.7% 88.0% 135.5% 43.6% 190.4% 167.4% 85.1% 192.5% 23.7% 22.8% 44.5%
Cliente O 41.2% 1.7% 63.9% 8.2% 71.5% 86.7% 0.7% 0.0% 110.5% 736.5% 61.3% 17.7%
Cliente P 162.3% 126.2% 390.3% 163.7% 18.2% 64.5% 19.7% 7.5% 49.0% 3.8% 62.8% 132.1%
Cliente Q 85.5% 130.7% 14.1% 36.5% 160.0% 250.7% 131.3% 72.1% 79.3% 16.3% 70.6% 152.8%
Cliente R 21.0% 3.4% 13.6% 112.9% 54.2% 9.4% 255.1% 154.1% 75.0% 312.2% 23.0% 166.0%
Cliente S 8.1% 57.5% 60.2% 22.0% 315.8% 412.6% 61.6% 9.5% 5.3% 65.3% 62.1% 120.0%
Cliente T 8.0% 870.6% 0.0% 0.0% 62.2% 137.0% 0.0% 0.0% 0.0% 101.1% 21.2% 0.0%
Cliente U 65.4% 729.7% 42.5% 10.5% 159.6% 80.3% 38.9% 12.1% 0.0% 0.0% 8.7% 52.2%
Cliente V 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 31.1% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 727.8% 441.0%
Cliente W 0.0% 71.7% 136.0% 94.3% 16.2% 183.2% 141.6% 45.4% 228.5% 81.0% 78.4% 123.7%
Cliente X 0.0% 0.0% 29.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.4% 58.7% 193.9% 128.8% 571.2% 218.0%
Cliente Y 18.5% 285.3% 94.3% 76.8% 221.9% 170.6% 38.9% 42.4% 16.1% 24.9% 209.6% 0.8%
Cliente Z 31.0% 27.8% 137.8% 453.7% 7.0% 19.3% 200.5% 34.7% 19.9% 172.7% 34.5% 61.1%
Cliente AA 485.6% 548.7% 111.7% 5.5% 47.0% 0.0% 1.0% 0.6% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Cliente AB 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 11.2% 0.0% 1186.1% 0.0% 2.7%
Cliente AC 59.8% 143.1% 22.8% 63.9% 33.2% 145.3% 178.0% 155.6% 33.2% 228.2% 134.1% 2.8%
Cliente AD 3.3% 47.1% 27.6% 3.8% 4.1% 13.3% 13.7% 14.9% 46.1% 35.8% 952.9% 37.4%
Cliente AE 47.5% 24.8% 40.5% 63.4% 0.0% 0.0% 15.5% 13.5% 0.0% 759.0% 56.9% 178.9%
Cliente AF 376.4% 281.8% 142.9% 117.2% 54.7% 32.1% 10.2% 8.8% 80.4% 27.1% 13.8% 54.6%
Cliente AG 62.4% 88.3% 7.9% 125.7% 31.6% 4.4% 20.6% 43.6% 12.0% 456.1% 94.0% 253.4%
Cliente AH 0.0% 3.9% 66.4% 12.4% 6.8% 177.3% 264.5% 292.2% 338.2% 1.1% 37.1% 0.0%
Cliente AI 3.7% 174.8% 0.0% 0.0% 35.7% 49.2% 450.4% 8.7% 0.0% 0.0% 204.8% 272.7%
Cliente AJ 906.0% 0.0% 0.0% 0.0% 15.3% 0.0% 0.0% 26.6% 0.0% 252.1% 0.0% 0.0%
Cliente AK 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 52.1% 301.0% 85.1% 109.1% 180.2% 0.0% 158.5% 314.0%
Cliente AL 184.0% 62.7% 157.4% 46.7% 0.0% 129.4% 81.3% 121.0% 103.3% 245.9% 68.2% 0.0%
Cliente AM 73.6% 222.6% 22.6% 46.0% 33.3% 87.4% 161.3% 61.3% 6.1% 143.7% 336.1% 5.9%
Cliente AN 42.9% 42.1% 491.1% 98.8% 290.0% 56.1% 0.0% 58.0% 18.4% 30.2% 22.1% 50.4%
Cliente AO 0.0% 58.3% 116.5% 117.4% 184.5% 54.1% 79.9% 102.4% 39.7% 279.8% 131.0% 36.6%
Cliente AP 61.7% 12.1% 41.3% 75.4% 107.0% 69.7% 105.3% 87.9% 213.2% 50.5% 226.6% 149.2%
Cliente AQ 41.5% 117.6% 0.0% 31.0% 167.1% 101.8% 29.9% 128.5% 535.6% 0.0% 47.2% 0.0%
Cliente AR 9.0% 0.0% 135.7% 67.5% 164.1% 620.4% 118.5% 0.6% 0.0% 84.2% 0.0% 0.0%
Cliente AS 42.2% 212.1% 94.7% 122.2% 146.8% 62.6% 4.0% 200.0% 229.0% 86.4% 0.0% 0.0%
Cliente AT 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 126.7% 224.6% 425.0% 138.9% 209.3% 49.8% 6.6% 19.0%
Cliente AU 133.6% 11.4% 77.3% 33.5% 278.6% 53.5% 43.8% 99.0% 106.0% 92.9% 96.9% 173.5%
Cliente AV 97.7% 36.5% 226.5% 152.6% 210.9% 16.0% 54.8% 0.5% 24.0% 242.2% 123.5% 14.7%
Cliente AW 173.5% 46.6% 173.8% 134.8% 125.2% 72.9% 72.0% 47.8% 135.1% 190.0% 21.4% 6.9%
Cliente AX 0.0% 638.7% 0.0% 261.7% 109.7% 37.8% 10.3% 15.4% 92.8% 0.0% 33.3% 0.0%
Cliente AY 0.0% 31.9% 0.0% 14.8% 18.8% 10.5% 0.0% 13.2% 1002.7% 84.8% 12.7% 10.7%
Cliente AZ 116.9% 86.8% 116.3% 179.6% 92.8% 100.0% 29.7% 15.6% 11.0% 328.9% 71.5% 50.8%
Cliente BA 25.0% 89.7% 0.0% 8.7% 115.7% 68.4% 161.3% 17.0% 231.8% 245.9% 149.7% 86.9%
Cliente BB 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 24.0% 415.1% 399.9% 56.7% 162.7% 141.6% 0.0%
Cliente BC 20.1% 201.1% 13.4% 40.9% 311.8% 73.1% 0.0% 60.7% 63.9% 330.2% 84.8% 0.0%
Cliente BD 0.0% 23.5% 94.3% 3.9% 204.3% 77.6% 129.6% 397.7% 35.4% 60.4% 172.9% 0.4%
Cliente BE 193.5% 120.7% 136.1% 0.0% 0.0% 47.4% 64.8% 10.9% 28.4% 137.9% 196.0% 264.3%
Cliente BF 0.0% 5.2% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 388.6% 0.0% 806.2%
Cliente BG 37.6% 13.1% 65.6% 347.8% 381.4% 207.1% 0.0% 0.0% 0.0% 98.2% 0.0% 49.2%
Cliente BH 55.2% 71.9% 281.3% 217.7% 145.1% 35.5% 0.0% 112.4% 48.4% 40.1% 73.2% 119.2%
Cliente BI 36.9% 644.6% 5.8% 16.0% 32.0% 142.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 310.6% 11.8%








ACEROS ESPECIALES PLANOS 1.80% 
ACTUADORES 0.08% 
ALUMINIO ESTRUCTURAL 0.06% 
ALUMINIO MAQUINABLE 0.00% 
ALUMINIO PLANO 0.54% 
APOLLO MEZCLADORES 0.02% 
APOLLO STRAINERS 0.17% 
ARMSTRONG DRENADORAS 0.01% 
ARMSTRONG MEZCLADORES 0.04% 
ARMSTRONG PARTES Y 
REPUESTOS 
0.07% 
ARMSTRONG REGULA PRESION 0.05% 
ARMSTRONG STRAINERS 0.05% 
ARMSTRONG TRAMPAS 0.66% 
BARRAS ACERO 1020 0.12% 
BARRAS ACERO 1045 0.13% 
BARRAS ACERO 4140 0.52% 
BARRAS ACERO 4340 0.02% 
BARRAS AISI 1518 0.10% 
BRIDA "U" 0.03% 
BRIDA COLGANTE 0.00% 
BRIDA T/ESTRIBO 0.02% 
BRONCE MAQUINABLE 0.34% 
CABLES INDUSTRIALES 0.18% 
CADENAS Y PARTES 0.13% 
CAÑUELA FIBRA MINERAL 0.01% 
CONSUMIBLES CORTE 0.01% 
CONSUMIBLES FIJA Y SELLA 0.23% 
CONSUMIBLES SOLDADURA 0.49% 
EMPAQUES HULE 0.02% 
EMPAQUES LAMINA 0.00% 
EMPAQUES P/FLANGE 0.08% 
EMPAQUES SANITARIOS 0.07% 
EMPAQUESS CORDON 0.00% 





FIBRA VIDRIO 0.00% 
FLEJES ROLLOS 0.01% 
GALVANIZADOS PLANOS 0.18% 
GRAPAS 0.00% 
HG ESTRUCTURALES 0.31% 
HIERRO PLANOS 3.11% 
HO ESTRUCTURAL 0.66% 
HO ESTRUCTURAL PESADOS 5.20% 
HO PLANO PESADOS 1.53% 
INOX ESTRUCTURALES 2.24% 
INOX MECANIZABLES 0.91% 
INOX PLANOS 4.45% 




JTA ESPIROMETALICA 0.35% 
LAMINAS PREFORMADAS 0.06% 
MALLA CICLON 0.00% 
MALLAS Y CEDAZOS 0.07% 
MANGUERAS Y PARTES 0.04% 
MANO DE OBRA GENERAL 0.01% 
MAQ SOLDADORA INVER 0.02% 
MARCACION 0.04% 
MATERIALES ELECTRICOS 0.01% 
MEDIDORES DE CAUDAL 0.19% 
PARTES Y REPUESTOS P/VALV 0.04% 
PERLINES 0.15% 
PERNOS Y ESPARRAGOS 0.42% 
PLASTICOS INDUSTRIALES 0.01% 
ROLLO ALUMINIO 0.21% 
RUEDAS GOMA 0.00% 
RUEDAS NUCLEO METAL 0.00% 
SCI GABINETES 0.14% 
SERVICIO DE CORTE 0.02% 
SERVICIO DE RANURADO 0.01% 
SERVICIO DE ROSCADO 0.01% 
TECLES 0.10% 
TERMOPLASTICOS 0.02% 




TUBERIA PVC COMERCIAL 0.00% 
TUBO FLUX 0.10% 
TUBO HG SCH 040 6.13% 
TUBO HG SCH 080 0.13% 
TUBOS A/CARBON SCH 010 0.32% 
TUBOS A/CARBON SCH 040 15.12% 
TUBOS A/CARBON SCH 080 1.70% 
TUBOS A/CARBON SCH 160 0.04% 
TUBOS ALUMINIO SCH 040 0.03% 
TUBOS INOX INSTRUMENTAC 0.12% 
TUBOS INOX SCH 010 2.18% 
TUBOS INOX SCH 040 4.72% 
TUBOS INOX SCH 080 0.05% 
TUBOS SANIT 304L 0.24% 
TUERCAS Y ARANDELAS 0.23% 
VALV ANGULO A/CARBON 0.02% 
VALV APOLLO ALIVIO 0.03% 
VALV APOLLO CNTRL NIVEL 0.01% 
VALV APOLLO PARTES 0.02% 
VALV APOLLO REGULA PRES 0.23% 
VALV APOLLO SEGURIDAD 0.09% 
VALV APOLLO T/AGUJA 0.05% 
VALV APOLLO T/BOLA 4.96% 
VALV APOLLO T/CHECK 0.42% 
VALV APOLLO T/MARIPOSA 0.66% 
VALV BONNEY T/CHECK 0.65% 
VALV BONNEY T/GAVETA 2.45% 
VALV BONNEY T/GLOBO 0.26% 
VALV CK BRONCE 0.02% 
VALV ELIMINADORAS 0.01% 
 
VALV GAVETA BCE 0.16% 
VALV GLOBO A/CARBON 0.05% 
VALV GLOBO BCE 0.01% 
VALV HAM-LET T/CHECK 0.00% 
VALV MV FILTROS 0.04% 
VALV MV T/BOLA 0.01% 
VALV MV T/BOYA 0.04% 




VALV MV T/CUCHILLA 1.65% 
VALV MV T/GAVETA 0.16% 
VALV MV T/GLOBO 0.07% 
VALV MV T/MARIPOSA 0.04% 
VALV MV T/PLUG 0.45% 
VALV MV T/REGULADORA 0.00% 
VALV SANIT OTRAS 0.02% 
VALV SANIT TOP-FLO 0.20% 
VALV SANIT VNE 0.06% 
VALV SANITARIAS VNE 0.09% 
VALV TCI TIPO BOLA 0.22% 
VALV TCI TIPO GAVETA 0.09% 
VALV VICTAULIC CTRL RISER 0.05% 
VALV VICTAULIC NXT 
PREACCION 
0.12% 
VALV VICTAULIC PRUEBA/DREN 0.01% 
VALV VICTAULIC T/BOLA 0.18% 
VALV VICTAULIC T/CHECK 0.01% 
VALV VICTAULIC T/GAVETA 0.01% 
VALV VICTAULIC T/MARIPOSA 0.67% 
VARILLAS HO 0.00% 
VARILLAS ROSCADA 0.27% 
VARILLAS ROSCADAS 0.05% 
VISOR DE VIDRIO 0.03% 
#N/A 6.63% 
TOTAL GENERAL 100% 
*N/A son artículos que no poseen clasificación o familia actualmente. 




BARRA INOX 304 REDONDA(006) - 1/4" 9338 5.2% 5% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-197 C 40(025) - 1" 3102 1.7% 7% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(060820) - 6" X 8.2 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
2580 1.4% 8% 
TUERCA HEX A/CARBON GR2H (191) - 3/4" ASTM A194 2284 1.3% 10% 
VIGA WF HO C/VIVO(12026) - 12" X 26 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
2260 1.3% 11% 




CAMISA HG A-153 C 40(013) - 1/2" REF 2016 1.1% 13% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 40(013) - 1/2" REF 1982 1.1% 14% 
EMPAQUE BUNA-N CLAMP(051) - 2" 1696 0.9% 15% 
VIGA WF HO C/VIVO(06015) - 6" X 15 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
1640 0.9% 16% 
TEFLON INDUSTRIAL CINTA BAJA D.(01912) - 3/4" X 
1296" -450F- 550F(-268C-288C) 
1584 0.9% 17% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(040540) - 4" X 5.4 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
1580 0.9% 18% 
BARRA INOX 304 REDONDA(005) - 3/16" 1545 0.9% 19% 
CABLE IND. ALMA ACERO(010619) - 3/8"  6 X 19 1500 0.8% 20% 
VIGA WF HO C/VIVO(04013) - 4" X 13 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
1440 0.8% 20% 
TUERCA HEX A/CARBON GR2H (127) - 1/2" ASTM A194 1410 0.8% 21% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 PSI(025) - 1" 94A10501 
APOLLO 
1263 0.7% 22% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(051) - 2" 1256 0.7% 23% 
TUBO HG A53 C 40(051) - 2" X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 1248 0.7% 23% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-197 C 40(013) - 1/2" 1170 0.7% 24% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(025) - 1" 1152 0.6% 25% 
BARRA INOX 304 REDONDA(013) - 1/2" 1150 0.6% 25% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(025) - 1" X 6 MTS 1072 0.6% 26% 
EMPAQUE BUNA-N CLAMP(038) - 1 1/2" 1006 0.6% 26% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-197 C 40(019) - 3/4" 993 0.6% 27% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(051) - 2" X 6 MTS 912 0.5% 27% 
NIPLE HG A53 C 40(025*076) - 1" X 3" 897 0.5% 28% 
TAPA ROSC A/CARBON A-197 C 40(025) - 1" 888 0.5% 28% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(081375) - 8" X 13.75 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
860 0.5% 29% 
CAMISA HG A-153 C 40(051) - 2" REF 847 0.5% 29% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 PSI(013) - 1/2" 94A10301 
APOLLO 
841 0.5% 30% 
ACOPLE RIGIDO(107051) - 2" ESTILO 107H, QUICK VIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
830 0.5% 30% 
TUBO HG A53 C 40(038) - 1 1/2" X 6 MTS; ROSCA Y 
COPLE 
805 0.4% 31% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(019) - 3/4" X 6 MTS 784 0.4% 31% 
TUERCA HEX A/CARBON GR2H (318) - 1 1/4" ASTM 
A194 
782 0.4% 32% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(076) - 3" 780 0.4% 32% 




VIGA CANAL HO C/VIVO(030410) - 3" X 4.1 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
760 0.4% 33% 
TEE ROSC HG A-153 C 40(051) - 2" REF 756 0.4% 33% 
TUBO A/CARBON A53 C 40(025) - 1" X 6 MTS 755 0.4% 34% 
SISTEMA MANGUERA FLEXIBLE A001VFX0001312A 
VICFLEX® - MANG AH1/BRACKET AB1 
730 0.4% 34% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 40(019) - 3/4" REF 727 0.4% 35% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 40(025) - 1" REF 718 0.4% 35% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 40(051) - 2" REF 707 0.4% 35% 
VALV BOLA INOX 316 150/1000 PSI(013) - 1/2" 
76F10301A APOLLO 
690 0.4% 36% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(038) - 1 1/2" 681 0.4% 36% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(101530) - 10" X 15.3 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
680 0.4% 36% 
FLANGE SOLD A/CARBON CLASE 150(051) - 2" 664 0.4% 37% 
TUBO HG A53 C 40(013) - 1/2" X 6 MTS; ROSCA Y 
COPLE 
664 0.4% 37% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO CAÑUELA(05110) - 2" X 1" 
X 36" (1000°F) 
656 0.4% 38% 
TEE ROSC HG A-153 C 40(013) - 1/2" REF 650 0.4% 38% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(061050) - 6" X 10.5 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
640 0.4% 38% 
NIPLE HG A53 C 40(013*102) - 1/2" X 4" 635 0.4% 39% 
ACOPLE RIGIDO(009N064) - 2 1/2" ESTILO 009N, 
FIRELOCK EZ® VICTAULIC® UL/FM 
600 0.3% 39% 
TUERCA HEX A/CARBON GR2H (254) - 1" ASTM A194 580 0.3% 39% 
FLANGE SOLD A/CARBON CLASE 150(152) - 6" 565 0.3% 40% 
TUBO HG A53 C 40(019) - 3/4" X 6 MTS; ROSCA Y 
COPLE 
545 0.3% 40% 
VIGA WF HO C/VIVO(08024) - 8" X 24 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
540 0.3% 40% 
VIGA WF HO C/VIVO(10049) - 10" X 49 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
540 0.3% 41% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 PSI(019) - 3/4" 94A 
APOLLO 
533 0.3% 41% 
TUBO HG A53 C 40(025) - 1" X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 521 0.3% 41% 
TEFLON INDUSTRIAL CINTA BAJA D.(01905) - 3/4" X 
520" -450F- 550F(-268C-288C) 
521 0.3% 41% 
VIGA WF HO C/VIVO(12014) - 12" X 14 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
520 0.3% 42% 




FLANGE SOLD A/CARBON CLASE 150(076) - 3" 518 0.3% 42% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(102) - 4" 508 0.3% 43% 
TUERCA HEX A/CARBON GR2H (222) - 7/8" ASTM A194 508 0.3% 43% 
GRAPAS ALUMINIO PARA FLEJE(009) - 3/8 500 0.3% 43% 
TEE ROSC A/CARBON A-197 C 40(025) - 1" 498 0.3% 43% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(038) - 1 1/2" X 6 MTS 484 0.3% 44% 
CAMISA A/CARBON A-197 C 40(013) - 1/2" 484 0.3% 44% 
VIGA WF HO C/VIVO(10045) - 10" X 45 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
480 0.3% 44% 
RED BUSHING A/C A197 C 40(019013) - 3/4" X 1/2" 476 0.3% 44% 
TUBO HG A53 C 40(032) - 1 1/4" X 6 MTS; ROSCA Y 
COPLE 
455 0.3% 45% 
RED BUSHING HG A153 C 40(019013) - 3/4" X 1/2" 449 0.2% 45% 
NIPLE HG A53 C 40(009*038) - 3/8" X 1 1/2" 449 0.2% 45% 
FLANGE SOLD A/CARBON CLASE 150(102) - 4" 438 0.2% 45% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 PSI(009) - 3/8" 94A 
APOLLO 
438 0.2% 46% 
NIPLE HG A53 C 40(013*038) - 1/2" X 1 1/2" 433 0.2% 46% 
TEE ROSC HG A-153 C 40(025) - 1" REF 427 0.2% 46% 
UNION MALEABLE HG A-153 C 40(013) - 1/2" REF 410 0.2% 46% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(013076) - 1/2" X 3" 406 0.2% 47% 
ACOPLE RIGIDO(009N051) - 2" ESTILO 009N, FIRELOCK 
EZ® VICTAULIC® UL/FM 
403 0.2% 47% 
VIGA WF HO C/VIVO(08028) - 8" X 28 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
400 0.2% 47% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(152) - 6" 385 0.2% 47% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 PSI(006) - 1/4" 94A 
APOLLO 
384 0.2% 47% 
TUBO HG A53 C 40(076) - 3" X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 381 0.2% 48% 
VIGA WF HO C/VIVO(06020) - 6" X 20 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
380 0.2% 48% 
VIGA WF HO C/VIVO(06012) - 6" X 12 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
380 0.2% 48% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 40(038) - 1 1/2" REF 371 0.2% 48% 
TUBO INOX 304/304L C 40(013) - 1/2" X 20 PIES 368 0.2% 49% 
TUBO A/CARBON A53 C 40(038) - 1 1/2" X 6 MTS 368 0.2% 49% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(102) - 4" X 6 MTS 368 0.2% 49% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(203) - 8" X 6 MTS 367 0.2% 49% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-197 C 40(038) - 1 1/2" 366 0.2% 49% 
VIGA WF HO C/VIVO(10022) - 10" X 22 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 




CAMISA HG A-153 C 40(019) - 3/4" REF 360 0.2% 50% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(013) - 1/2" X 6 MTS 351 0.2% 50% 
TAPA ROSC HG A-153 C 40(013) - 1/2" 350 0.2% 50% 
LAMINA INOX 304 LISA(0016408) #16 - 1.65MM(1/16") 
X 4´ X 8´ 
346 0.2% 50% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 PSI(051) - 2" 94A 
APOLLO 
342 0.2% 51% 
TUBO HG A53 C 40(102) - 4" X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 341 0.2% 51% 
RED BUSHING HG A153 C 40(013006) - 1/2" X 1/4" 340 0.2% 51% 
CADENA ACERO GRADO 80 ALTA RESISTENCIA 3/8" 337 0.2% 51% 
CAMISA INOX 304/304L C 40(013) - 1/2" 335 0.2% 51% 
NIPLE HG A53 C 40(013*051) - 1/2" X 2" 331 0.2% 51% 
RED COPA ROSC HG A153 C 40(051019) - 2" X 3/4" 331 0.2% 52% 
FERRUL CORTO CLAMP INOX 304(051) SANIT - 2" 329 0.2% 52% 
ACOPLE RIGIDO(009N102) - 4" ESTILO 009N, FIRELOCK 
EZ® VICTAULIC® UL/FM 
326 0.2% 52% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(013) - 1/2" 324 0.2% 52% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(064) - 2 1/2" 324 0.2% 52% 
UNION MALEABLE HG A-153 C 40(051) - 2" REF 323 0.2% 53% 
CAMISA HG A-153 C 40(032) - 1 1/4" REF 322 0.2% 53% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(081150) - 8" X 11.5 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
320 0.2% 53% 
BARRA INOX 304 REDONDA(009) - 3/8" 312 0.2% 53% 
CAMISA HG A-153 C 40(038) - 1 1/2" REF 308 0.2% 53% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(019) - 3/4" 303 0.2% 53% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO CAÑUELA(01310) - 1/2" X 
1" X 36" (1000°F) 
303 0.2% 54% 
TUBO A/CARBON A53 C 40(051) - 2" X 6 MTS 300 0.2% 54% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 PSI(009) - 3/8" NIBCO 294 0.2% 54% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 80(025) - 1" X 6 MTS 292 0.2% 54% 
UNION MALEABLE HG A-153 C 40(025) - 1" REF 289 0.2% 54% 
CAMISA HG A-153 C 40(076) - 3" REF 288 0.2% 54% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(019108) - 3/4" X 4 1/4" 288 0.2% 55% 
TEE ROSC A/CARBON A-197 C 40(019) - 3/4" 282 0.2% 55% 
TUBO A/C A795 SCH 40(025), TIPO E, GRADO A, UL/FM 
- 1" X 21 PIE 
280 0.2% 55% 
ACOPLE HDPE(995N305) H/DUCTIL - 12", ESTILO 995N, 
VICTAULIC® FM 
280 0.2% 55% 
BARRA ACERO 1020 REDONDA(019) - 3/4" 280 0.2% 55% 
TEFLON INDUSTRIAL CINTA ALTA D.(01312) - 1/2" X 
1200" LA-CO -450F- 550F(-268C-288C) 




MARCADOR INDUSTRIAL PUNTA DE FELPA -50F A 150F 
(-46C A 66C) BLANCO LA-CO 
276 0.2% 55% 
RED COPA SOLD A/C A234 C 80(025019) - 1" X 3/4" 274 0.2% 56% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO CAÑUELA(03810) - 1 1/2" X 
1" X 36" (1000°F) 
273 0.2% 56% 
DISCO PARA CORTAR A/INOXIDABLE 4 1/2" X 3/64" X 
7/8" 
270 0.2% 56% 
UNION MALEABLE HG A-153 C 40(019) - 3/4" REF 269 0.1% 56% 
RED COPA ROSC A/C A197 C 40(032025) - 1 1/4" X 1" 269 0.1% 56% 
RED BUSHING INOX 304 C 40(013006) - 1/2" X 1/4" 268 0.1% 56% 
TUBO INOX 304/304L C 40(019) - 3/4" X 20 PIES 268 0.1% 57% 
CODO ROSC 45° A/CARBON A-197 C 40(025) - 1" 267 0.1% 57% 
TUBO A/CARBON A53 C 40(076) - 3" X 6 MTS 266 0.1% 57% 
TEE SOLD A/CARBON A-234 C 40(051) - 2" 263 0.1% 57% 
TEE ROSC A/CARBON A-197 C 40(032) - 1 1/4" 261 0.1% 57% 
FLANGE SOLD A/CARBON CLASE 150(025) - 1" 258 0.1% 57% 
VALV BOLA A/CARBON 150/2000 PSI(013) - 1/2" 
73A10356A APOLLO 
258 0.1% 57% 
RED BUSHING HG A153 C 40(013009) - 1/2" X 3/8" 257 0.1% 58% 
LAMINA ALUMINIO LISA(0060408) - 0.60 MM X 4' X 8' 257 0.1% 58% 
PVC TUBO C900-200(150) - 150MM (6") X 6 MTS DR-14 255 0.1% 58% 
ABRAZADERA SANIT INOX 304(051) - 2" 252 0.1% 58% 
TEE ROSC HG A-153 C 40(019) - 3/4" REF 252 0.1% 58% 
ACOPLE RIGIDO(009N152) - 6" ESTILO 009N, FIRELOCK 
EZ® VICTAULIC® UL/FM 
252 0.1% 58% 
TUBO A/CARBON A53 C 40(152) - 6" X 6 MTS 251 0.1% 58% 
PERLIN HO(2500520152) - 3/32"X2"X6"X6 MTS 248 0.1% 59% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO CAÑUELA(07610) - 3" X 1" 
X 36" (1000°F) 
248 0.1% 59% 
UNION MALEABLE A/CARBON A-197 C 40(013) - 1/2" 240 0.1% 59% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(081875) - 8" X 18.75 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
240 0.1% 59% 
NIPLE HG A53 C 40(013*064) - 1/2" X 2 1/2" 240 0.1% 59% 
VIGA WF HO C/VIVO(16040) - 16" X 40 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
240 0.1% 59% 
VIGA WF HO C/VIVO(06009) - 6" X 9 LBS/PIE - ASTM A-
36 / A-572 °50 / A-992 
240 0.1% 59% 
VIGA WF HO C/VIVO(14043) - 14" X 43 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
240 0.1% 59% 
TUBO A/CARBON A53 C 40(013) - 1/2" X 6 MTS 239 0.1% 60% 




VALV BOLA INOX 316 150/1000 PSI(025) - 1" 
76F10501A APOLLO 
238 0.1% 60% 
TEE ROSC A/CARBON A-197 C 40(013) - 1/2" 238 0.1% 60% 
NIPLE A/CARBON A53 C 40(025*102) - 1" X 4" 237 0.1% 60% 
RED BUSHING A/C A197 C 40(013006) - 1/2" X 1/4" 237 0.1% 60% 
CAMISA A/CARBON A-197 C 40(025) - 1" 236 0.1% 60% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-197 C 40(032) - 1 1/4" 235 0.1% 61% 
EMPAQUE NEOPRENO P/FLANGE(152) - 6" 235 0.1% 61% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(032254) - 1 1/4" X 10" 234 0.1% 61% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(203) - 8" 233 0.1% 61% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 PSI(038) - 1 1/2" 94A 
APOLLO 
233 0.1% 61% 
TEE ROSC A/CARBON A-197 C 40(038) - 1 1/2" 232 0.1% 61% 
NIPLE HG A53 C 40(013*076) - 1/2" X 3" 228 0.1% 61% 
BRIDA COLGANTE T/ESTRIBO HG(051) - 2" 228 0.1% 61% 
VALV BOLA A/CARBON 150/2000 PSI(019) - 3/4" 
73A10456A APOLLO 
227 0.1% 62% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-197 C 40(051) - 2" 227 0.1% 62% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(016095) - 5/8" X 3 3/4" 224 0.1% 62% 
RED COPA ROSC A/C A197 C 40(038025) - 1 1/2" X 1" 221 0.1% 62% 
VIGA WF HO C/VIVO(08031) - 8" X 31 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
220 0.1% 62% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO CAÑUELA(01910) - 3/4" X 
1" X 36" (1000°F) 
220 0.1% 62% 
VIGA WF HO C/VIVO(06016) - 6" X 16 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
220 0.1% 62% 
TUBO INOX 304/304L C 40(025) - 1" X 20 PIES 218 0.1% 62% 
CODO ROSC 90° INOX 304/304L C 40(006) - 1/4" 217 0.1% 63% 
UNION MALEABLE A/CARBON A-197 C 40(025) - 1" 213 0.1% 63% 
FLANGE ROSC A/CARBON CLASE 150(051) - 2" 212 0.1% 63% 
CAMISA A/CARBON A-197 C 40(019) - 3/4" 211 0.1% 63% 
RED BUSHING HG A153 C 40(025019) - 1" X 3/4" 211 0.1% 63% 
BARRA INOX 304 REDONDA(003) - 1/8" 209 0.1% 63% 
MAGNAFLUX LIMPIADOR SKC-S 300 GR 208 0.1% 63% 
CAMISA INOX 304/304L C 40(006) - 1/4" 207 0.1% 63% 
ABRAZADERA SANIT INOX 304(025-038) - 1" - 1 1/2" 206 0.1% 63% 
FERRUL CORTO CLAMP INOX 304(038) SANIT - 1 1/2" 206 0.1% 64% 
RED BUSHING INOX 304 C 40(013009) - 1/2" X 3/8" 206 0.1% 64% 
CAMISA A/CARBON A-197 C 40(038) - 1 1/2" 205 0.1% 64% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(013070) - 1/2" X 2 3/4" 204 0.1% 64% 




TAPON ROSC INOX 304/304L C 40(013) - 1/2" 199 0.1% 64% 
BRIDA COLGANTE T/ESTRIBO HIERRO 2" 198 0.1% 64% 
RED BUSHING HG A153 C 40(051038) - 2" X 1 1/2" 197 0.1% 64% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 40(032) - 1 1/4" 194 0.1% 64% 
CODO SANIT SOLD 90° R/C INOX 304(051) - 2" 194 0.1% 65% 
UNION MALEABLE INOX 304 C 40(013) - 1/2" 193 0.1% 65% 
TUBO A/CARBON A53 C 40(032) - 1 1/4" X 6 MTS 192 0.1% 65% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(016089) - 5/8" X 3 1/2" 192 0.1% 65% 
TUBO A/CARBON A53 C 40(019) - 3/4" X 6 MTS 190 0.1% 65% 
NIPLE A/CARBON A53 C 40(013*102) - 1/2" X 4" 190 0.1% 65% 
ARANDELA LISA A/INOX(0159) - 5/8" 190 0.1% 65% 
FLANGE SOLD A/CARBON CLASE 150(203) - 8" 187 0.1% 65% 
UNION MALEABLE A/CARBON A-197 C 40(019) - 3/4" 186 0.1% 65% 
RED BUSHING HG A153 C 40(025013) - 1" X 1/2" 186 0.1% 66% 
TEE ROSC INOX 304/304L C 40(013) - 1/2" 186 0.1% 66% 
CAMISA HG A-153 C 40(025) - 1" REF 185 0.1% 66% 
UNION MALEABLE A/CARBON A-197 C 40(038) - 1 1/2" 183 0.1% 66% 
CODO ROSC 45° HG A-153 C 40(051) - 2" REF 183 0.1% 66% 
RED BUSHING HG A153 C 40(051025) - 2" X 1" 183 0.1% 66% 
CODO SOLD 90° INOX 304/304L C 40(013) - 1/2" 181 0.1% 66% 
NIPLE INOX 304L C 40(013102) - 1/2" X 4" 181 0.1% 66% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(152) - 6" X 6 MTS 181 0.1% 66% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(122500) - 12" X 25 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
180 0.1% 66% 
CABLE ACERO FORRADO 3/8" X 7/16" 180 0.1% 67% 
VIGA WF HO C/VIVO(10030) - 10" X 30 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
180 0.1% 67% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(025165) - 1" X 6 1/2" 180 0.1% 67% 
NIPLE A/CARBON A53 C 40(013*051) - 1/2" X 2" 178 0.1% 67% 
EMPAQUE NEOPRENO P/FLANGE(102) - 4" 177 0.1% 67% 
TUERCA HEX NC GALVANIZADA 5/8" 177 0.1% 67% 
RED COPA ROSC HG A153 C 40(051025) - 2" X 1" 177 0.1% 67% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 40(076) - 3" REF 176 0.1% 67% 
ANGULAR HO A36 C/VIVO(064051) - 1/4"X 2" X 6 MTS 174 0.1% 67% 
LAMINA INOX 304 LISA(0032408) #11 - 3.2MM(1/8") X 
4´ X 8´ 
174 0.1% 67% 
UNION MALEABLE A/CARBON A-197 C 40(051) - 2" 173 0.1% 68% 
ANGULAR INOX 304L(003025) - 1/8" X 1" 172 0.1% 68% 
TUBO INOX 304/304L C 40(051) - 2" X 20 PIES 171 0.1% 68% 




CABLE IND. ALMA ACERO(022625) - 7/8" 6 X 25 170 0.1% 68% 
MJ - RESTRICTOR MJ X TUB H/DUCTIL(152) - 6" 
STARGRIP SERIE 4000 P/C900 
170 0.1% 68% 
CODO SOLD 90° INOX 304/304L C 40(051) - 2" 166 0.1% 68% 
NIPLE A/CARBON A53 C 40(013*076) - 1/2" X 3" 164 0.1% 68% 
NIPLE HG A53 C 40(006*051) - 1/4" X 2" 164 0.1% 68% 
RED COPA ROSC A/C A197 C 40(025019) - 1" X 3/4" 163 0.1% 68% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 A554(318025) - 1/8" X 1" 
X 6 MTS GRIT 180 
162 0.1% 68% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(254) - 10" X 6 MTS 162 0.1% 69% 
RED BUSHING HG A153 C 40(025006) - 1" X 1/4" 161 0.1% 69% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 80(025) - 1" 161 0.1% 69% 
ACOPLE RIGIDO(009N076) - 3" ESTILO 009N, FIRELOCK 
EZ® VICTAULIC® UL/FM 
160 0.1% 69% 
VIGA WF HO C/VIVO(08013) - 8" X 13 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
160 0.1% 69% 
VIGA WF HO C/VIVO(10019) - 10" X 19 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
160 0.1% 69% 
CODO ROSC 90° INOX 304/304L C 40(019) - 3/4" 159 0.1% 69% 
CAMISA INOX 304/304L C 40(019) - 3/4" 157 0.1% 69% 
NIPLE A/CARBON A53 C 40(019*051) - 3/4" X 2" 157 0.1% 69% 
EMPAQUE BUNA-N CLAMP(064) - 2 1/2" 156 0.1% 69% 
FLANGE SOLD INOX 304 CLASE 150(051) - 2" 156 0.1% 69% 
NIPLE HG A53 C 40(025*102) - 1" X 4" 155 0.1% 70% 
RED BUSHING INOX 304 C 40(019013) - 3/4" X 1/2" 154 0.1% 70% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 40(032) - 1 1/4" X 6 MTS 154 0.1% 70% 
NIPLE A/CARBON A53 C 40(019*076) - 3/4" X 3" 154 0.1% 70% 
CONECTOR MACHO(768L1313) INOX 316 LET-LOK - 
1/2" TUBE O.D. X 1/2"NPT 768LSS1/2X1/2 HAM-LET 
153 0.1% 70% 
CODO REDUCTOR ROSC 90° HG A-153 C 40(009) - 3/8" 
X 1/4" 
150 0.1% 70% 
TEE SOLD A/CARBON A-234 C 40(076) - 3" 149 0.1% 70% 
ANGULAR HO A36 C/VIVO(032051) - 1/8"X 2" X 6 MTS 149 0.1% 70% 
BARRA INOX 304 REDONDA(008) - 5/16" 148 0.1% 70% 
RED COPA SOLD A/C A234 C 40(076051) - 3" X 2" 146 0.1% 70% 
BARRA ACERO 1045 REDONDA(016) - 5/8" 146 0.1% 70% 
TEFLON INDUSTRIAL CINTA ALTA D.(01906) - 3/4" X 
600" LA-CO -450F- 550F(-268C-288C) 
145 0.1% 70% 
PLATINA HG(030256) - 1/8" X 1" X 6 MTS 145 0.1% 71% 
RED COPA ROSC HG A153 C 40(013009) - 1/2" X 3/8" 145 0.1% 71% 




TEE SOLD A/CARBON A-234 C 40(025) - 1" 143 0.1% 71% 
LAMINA HO LISA(03240) - 1/8"X4´X8´ ASTM A-36 143 0.1% 71% 
FLANGE SOLD A/CARBON CLASE 150(038) - 1 1/2" 141 0.1% 71% 
ACOPLE RIGIDO(107102) - 4" ESTILO 107H, QUICK VIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
140 0.1% 71% 
VIGA WF HO C/VIVO(12050) - 12" X 50 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
140 0.1% 71% 
NIPLE HG A53 C 40(019*038) - 3/4" X 1 1/2" 139 0.1% 71% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO CAÑUELA(06410) - 2 1/2" X 
1" X 36" (1000°F) 
139 0.1% 71% 
TAPON ROSC HG A-153 C 40(013) - 1/2" 138 0.1% 71% 
ANGULAR INOX 304L(003038) - 1/8" X 1 1/2" 138 0.1% 71% 
PLATINA INOX 304(030256) - 1/8" X 1" X 6 MTS 138 0.1% 71% 
NIPLE INOX 304L C 40(013051) - 1/2" X 2" 138 0.1% 72% 
NIPLE HG A53 C 40(051*102) - 2" X 4" 137 0.1% 72% 
CODO SOLD 90° INOX 304/304L C 40(025) - 1" 136 0.1% 72% 
CAMISA A/CARBON A-197 C 40(051) - 2" 136 0.1% 72% 
NIPLE A/CARBON A53 C 40(019*102) - 3/4" X 4" 135 0.1% 72% 
VALV BOLA INOX 316 150/1000 PSI(051) - 2" 
76F10801A APOLLO 
135 0.1% 72% 
EMPAQUE TEFLON CLAMP(038) - 1 1/2" 134 0.1% 72% 
CODO ROSC 45° HG A-153 C 40(076) - 3" REF 134 0.1% 72% 
BRIDA HIERRO TIPO "U" 1/2" X 6" 134 0.1% 72% 
CODO ROSC 90° INOX 304/304L C 40(025) - 1" 133 0.1% 72% 
RED COPA SOLD A/C A234 C 80(025013) - 1" X 1/2" 132 0.1% 72% 
FLANGE ROSC A/CARBON CLASE 150(102) - 4" 130 0.1% 72% 
TEE ROSC HG A-153 C 40(038) - 1 1/2" REF 130 0.1% 72% 
NIPLE INOX 304L C 40(013076) - 1/2" X 3" 129 0.1% 72% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-197 C 40(006) - 1/4" 129 0.1% 73% 
RED CONC RAN X ROSC(52051025) - 2" X 1 " NO. 52, 
VICTAULIC® UL/FM 
129 0.1% 73% 
ANGULAR HO A36 C/VIVO(047038) - 3/16"X 1 1/2" X 6 
MTS 
129 0.1% 73% 
RED COPA ROSC A/C A197 C 40(051025) - 2" X 1" 129 0.1% 73% 
UNION MALEABLE A/CARBON A-197 C 40(032) - 1 1/4" 128 0.1% 73% 
PLATINA HO A36(061026) - 1/4" X 4" X 6 MTS 126 0.1% 73% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 80(051) - 2" X 6 MTS 125 0.1% 73% 
VALV BOLA INOX 316 150/1000 PSI(019) - 3/4" 
76F10401A APOLLO 
125 0.1% 73% 
ANGULAR HO A36 C/VIVO(032038) - 1/8"X 1 1/2" X 6 
MTS 




CODO ROSC 90° HG A-153 C 40(102) - 4" REF 124 0.1% 73% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 80(019) - 3/4" X 6 MTS 123 0.1% 73% 
PASTA DECAPANTE PARA A/INOX 2KG 122 0.1% 73% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 80(019) - 3/4" 122 0.1% 73% 
ANGULAR HO A36 C/VIVO(047051) - 3/16"X 2" X 6 
MTS 
120 0.1% 73% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(016083) - 5/8" X 3 1/4" 120 0.1% 74% 
VIGA WF HO C/VIVO(08040) - 8" X 40 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
120 0.1% 74% 
VIGA WF HO C/VIVO(16077) - 16" X 77 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
120 0.1% 74% 
VIGA CANAL HO C/VIVO(070980) - 7" X 9.8 LBS/PIE - 
ASTM A-36/A6-11/A6M-11/A370 
120 0.1% 74% 
NIPLE INOX 304L C 40(006076) - 1/4" X 3" 119 0.1% 74% 
EMPAQUE NEOPRENO P/FLANGE(076) - 3" 119 0.1% 74% 
ACOPLE FLEXIBLE STD(77254) - 10" ESTILO 77 
VICTAULIC® UL/FM 
119 0.1% 74% 
VALV BOLA INOX 316 150/1000 PSI(006) - 1/4" 
76F10101 APOLLO 
118 0.1% 74% 
TEE SOLD A/CARBON A-234 C 40(038) - 1 1/2" 117 0.1% 74% 
RED COPA ROSC A/C A197 C 40(019013) - 3/4" X 1/2" 117 0.1% 74% 
TEE ROSC INOX 304/304L C 40(019) - 3/4" 117 0.1% 74% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-197 C 40(009) - 3/8" 117 0.1% 74% 
PERNO HEX NC HG(016*102) - 5/8" X 4" 117 0.1% 74% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 80(038) - 1 1/2" X 6 MTS 116 0.1% 74% 
TEE MECANICA ROSCADA(922064025) - 2 1/2" X 1" 
ESTILO 922, VICTAULIC® UL/FM 
116 0.1% 74% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 A554(165038) - 1/16" X 1 
1/2" X 6 MTS GRIT 180 
115 0.1% 75% 
EMPAQUE NEOPRENO P/FLANGE(051) - 2" 115 0.1% 75% 
CABLE ACERO FORRADO 1/4" X 5/16" 115 0.1% 75% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 A554(318038) - 1/8" X 1 
1/2" X 6 MTS GRIT 180 
114 0.1% 75% 
SERVICIO DE ROSCADO DE TUBERIA 114 0.1% 75% 
TUBO HG A53 C 40(152) - 6" X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 113 0.1% 75% 
CAMISA A/CARBON A-197 C 40(006) - 1/4" 113 0.1% 75% 
TUERCA HEX A/CARBON GR2H (286) - 1 1/8" ASTM 
A194 
112 0.1% 75% 
VALV GAVETA A/F ROSC(08025) CLASE 800 - 1" HL-11-T 
BONNEY FORGE 
111 0.1% 75% 




TUBO A/CARBON A106 S/C C 80(102) - 4" X 6 MTS 110 0.1% 75% 
RED COPA ROSC A/C A197 C 40(032013) - 1 1/4" X 1/2" 110 0.1% 75% 
EMPAQUE NEOPRENO P/FLANGE(064) - 2 1/2" 110 0.1% 75% 
GRILLETE INOX(064) - 1/4" 110 0.1% 75% 
NIPLE HG A53 C 40(019*254) - 3/4" X 10" 110 0.1% 75% 
RED COPA SOLD A/C A234 C 40(051025) - 2" X 1" 109 0.1% 75% 
RED BUSHING A/C A197 C 40(025013) - 1" X 1/2" 109 0.1% 76% 
CAMISA ROSC A/FORJADO A105 3000(019) - 3/4" 108 0.1% 76% 
BRIDA COLGANTE T/ESTRIBO HIERRO 4" 108 0.1% 76% 
VIGA CANAL UPN HO A36 C/VIVO(100050) - 100 X 50 X 
6 MTS 
107 0.1% 76% 
RED COPA ROSC A/C A197 C 40(025013) - 1" X 1/2" 106 0.1% 76% 
CODO ROSC 45° A/CARBON A-197 C 40(019) - 3/4" 106 0.1% 76% 
CODO SOLD 90° INOX 304/304L C 40(038) - 1 1/2" 104 0.1% 76% 
FLANGE SOLD A/CARBON CLASE 150(019) - 3/4" 104 0.1% 76% 
NIPLE INOX 304L C 40(019076) - 3/4" X 3" 103 0.1% 76% 
TAPON ROSC HG A-153 C 40(051) - 2" 103 0.1% 76% 
VALV BOLA A/CARBON 150/2000 PSI(025) - 1" 
73A10556A APOLLO 
102 0.1% 76% 
CODO ROSC 90° A/FORJADO A-105 CL3000(009) - 3/8" 102 0.1% 76% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(019140) - 3/4" X 5 1/2" 102 0.1% 76% 
ACOPLE FLEXIBLE(75_4152) - 6" ESTILO 75/004, VIC-
FLEX® VICTAULIC® UL/FM 
101 0.1% 76% 
CODO S/WELD 90° A/FORJADO A-105 CL3000(038) - 1 
1/2" 
101 0.1% 76% 
LAMINA HO LISA(06440) - 1/4"X4´X8´ ASTM A-36 100 0.1% 76% 
LAMINA HO LISA(06441) - 1/4"X4´X10' ASTM A-36 100 0.1% 76% 
TUBO HO ESTR CUAD(304051) CH11 - 1/8"X 2"X 2"X 6 
MTS 
100 0.1% 76% 
BRIDA GALVANIZADA TIPO "U" 3/16" X 1 1/4" 100 0.1% 77% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(016076) - 5/8" X 3" 100 0.1% 77% 
CODO SANIT SOLD 90° R/C INOX 316(038) - 1 1/2" 100 0.1% 77% 
VIGA WF HO C/VIVO(06025) - 6" X 25 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
100 0.1% 77% 
TUERCA HEX. A/INOX 3/8" 100 0.1% 77% 
ESPARRAGO AC A193 GR B16(019102) - 3/4" X 4" 100 0.1% 77% 
VIGA WF HO C/VIVO(10039) - 10" X 39 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
100 0.1% 77% 
VIGA WF HO C/VIVO(08021) - 8" X 21 LBS/PIE - ASTM 
A-36 / A-572 °50 / A-992 
100 0.1% 77% 




RED BUSHING INOX 304 C 40(009006) - 3/8" X 1/4" 99 0.1% 77% 
RED COPA SOLD A/C A234 C 40(102076) - 4" X 3" 99 0.1% 77% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO CAÑUELA(02510) - 1" X 1" 
X 36" (1000°F) 
99 0.1% 77% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 A554(318051) - 1/8" X 2" 
X 6 MTS GRIT 180 
98 0.1% 77% 
TUBO HO ESTR CUAD(304025) CH11 - 1/8"X 1"X 1"X 6 
MTS 
98 0.1% 77% 
CODO SANIT SOLD 90° R/C INOX 304(038) - 1 1/2" 98 0.1% 77% 
UNION MALEABLE HG A-153 C 40(038) - 1 1/2" REF 98 0.1% 77% 
CAMISA HG A-153 C 40(102) - 4" REF 98 0.1% 77% 
ANGULAR INOX 304L(003051) - 1/8" X 2" 98 0.1% 77% 
FLANGE SOLD INOX 304 CLASE 150(076) - 3" 98 0.1% 78% 
NIPLE HG A53 C 40(013*152) - 1/2" X 6" 98 0.1% 78% 
TEE ROSC A/FORJADO A-105 3000(009) - 3/8" 98 0.1% 78% 
CODO ROSC 90° A/FORJADO A-105 CL3000(019) - 3/4" 97 0.1% 78% 
UNION MALEABLE INOX 304 C 40(025) - 1" 97 0.1% 78% 
VALV GAVETA A/F ROSC(08013) CLASE 800 - 1/2" HL-
11-T BONNEY FORGE 
97 0.1% 78% 
CAMISA INOX 304/304L C 40(025) - 1" 96 0.1% 78% 
FLEXOLET ROSC CLASE 3000(013914019) - 1/2" RUN 
PIPE 36" - 3/4" 
96 0.1% 78% 
TUBO HG A53 C 40(064) - 2 1/2" X 6 MTS; ROSCA Y 
COPLE 
95 0.1% 78% 
RED BUSHING HG A153 C 40(009006) - 3/8" X 1/4" 95 0.1% 78% 
CODO S/WELD 90° A/FORJADO A-105 CL3000(013) - 
1/2" 
95 0.1% 78% 
TEE SOLD A/CARBON A-234 C 40(102) - 4" 94 0.1% 78% 
TUBO INOX DECO REDO 304 A554(165038) - 1/16" X 1 
1/2" X 58/6 MTS GRIT 180 
94 0.1% 78% 
TEE MECANICA ROSCADA(922051025) - 2" X 1" ESTILO 
922, VICTAULIC® UL/FM 
93 0.1% 78% 
LAMINA HO LISA(03241) - 1/8"X4´X10' ASTM A-36 93 0.1% 78% 
RED BUSHING A/C A197 C 40(025019) - 1" X 3/4" 92 0.1% 78% 
CODO ROSC 45° A/CARBON A-197 C 40(013) - 1/2" 92 0.1% 78% 
NIPLE HG A53 C 40(019*076) - 3/4" X 3" 92 0.1% 78% 
RED BUSHING HG A153 C 40(038019) - 1 1/2" X 3/4" 91 0.1% 78% 
TUBO A/C A795 SCH 10(064), TIPO E, GRADO A, UL/FM 
- 2 1/2" X 21 PIE, RANURADO 
91 0.1% 79% 
ANGULAR HO A36 C/VIVO(064076) - 1/4"X 3" X 6 MTS 91 0.1% 79% 




BARRA ACERO 1020 REDONDA(016) - 5/8" 90 0.1% 79% 
CONECTOR MACHO(768LR0606) INOX 316 LET-LOK - 
1/4" TUBE O.D. X 1/4"NPT 768LRSS1/4X1/4 
90 0.1% 79% 
ACOPLE FLEXIBLE(177127) - 5" ESTILO 177, QUICKVIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
90 0.1% 79% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 80(032) - 1 1/4" 89 0.0% 79% 
FLANGE SOLD INOX 304 CLASE 150(102) - 4" 87 0.0% 79% 
EMPAQUE BUNA-N CLAMP(102) - 4" 87 0.0% 79% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-234 C 80(051) - 2" 86 0.0% 79% 
NIPLE A/CARBON A53 C 40(051*102) - 2" X 4" 86 0.0% 79% 
RED BUSHING INOX 304 C 40(025013) - 1" X 1/2" 85 0.0% 79% 
EMPAQUE BUNA-N CLAMP(076) - 3" 85 0.0% 79% 
TUBO A/C A795 SCH 40(032), TIPO E, GRADO A, UL/FM 
- 1 1/4" X 21 PIE, ROSCADO 
85 0.0% 79% 
RED COPA SOLD A/C A234 C 40(051038) - 2" X 1 1/2" 85 0.0% 79% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 40(032) - 1 1/4" REF 84 0.0% 79% 
NIPLE HG A53 C 40(006*038) - 1/4" X 1 1/2" 84 0.0% 79% 
ANGULAR HO A36 C/VIVO(032025) - 1/8"X 1" X 6 MTS 84 0.0% 79% 
VALV BOLA INOX 316 150/1000 PSI(009) - 3/8" 2014N 
GENEBRE 
84 0.0% 79% 
TAPON ROSC A/CARBON A-197 C 40(013) - 1/2" 83 0.0% 79% 
TAPON ROSC HG A-153 C 40(025) - 1" 83 0.0% 79% 
 
Anexo A9: Listado de piezas A por impacto económico 
Nombre Costo Venta Margen % 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(203) - 8" X 6 MTS 
C$     2,429,334.61 C$       4,082,218.98 2.7% 3% 
ACOPLE HDPE(995N305) 
H/DUCTIL - 12", ESTILO 995N, 
VICTAULIC® FM 
C$     1,936,394.57 C$       3,122,134.53 2.0% 5% 
TUBO HG A53 C 40(051) - 2" X 
6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$     1,203,894.39 C$       2,063,071.97 1.4% 6% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(254) - 10" X 6 MTS 
C$     1,329,152.72 C$       2,138,443.60 1.3% 7% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(076) - 3" X 6 MTS 
C$         850,614.23 C$       1,491,442.93 1.1% 9% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(102) - 4" X 6 MTS 




TUBO A/CARBON A53 C 
40(152) - 6" X 6 MTS 
C$         945,675.34 C$       1,551,526.12 1.0% 11% 
LAMINA ACERO A-572 GRADO 
50 (016183610) - 5/8" X 6' X 
20' 
C$         585,406.54 C$       1,190,892.57 1.0% 12% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0016408) #16 - 
1.65MM(1/16") X 4´ X 8´ 
C$     1,148,119.09 C$       1,733,060.36 1.0% 13% 
VALV CUCHILLA(SSCVM203) 
SS 304 DISC SS A/METAL - 8” 
C/VOLANTE 20-3434M 
ORBINOX 
C$         284,512.33 C$           860,851.27 1.0% 13% 
PVC TUBO C900-200(150) - 
150MM (6") X 6 MTS DR-14 
C$         806,696.22 C$       1,359,595.00 0.9% 14% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0032408) #11 - 
3.2MM(1/8") X 4´ X 8´ 
C$     1,134,133.74 C$       1,668,424.87 0.9% 15% 
TUBO HG A53 C 40(102) - 4" X 
6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$     1,096,742.94 C$       1,627,617.85 0.9% 16% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(152) - 6" X 20 PIES 
C$         842,543.17 C$       1,328,043.74 0.8% 17% 
TUBO INOX 304/304L C 
10(152) - 6" X 20 PIES 
C$         676,431.12 C$       1,152,928.24 0.8% 18% 
TUBO HG A53 C 40(076) - 3" X 
6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$         879,127.77 C$       1,341,347.05 0.8% 19% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(051) - 2" X 6 MTS 
C$         793,129.51 C$       1,231,119.47 0.7% 19% 
TUBO HG A53 C 40(038) - 1 
1/2" X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$         541,693.32 C$           967,479.06 0.7% 20% 
TUBO INOX 304/304L C 
10(254) - 10" X 20 PIES 
C$         494,284.24 C$           913,771.20 0.7% 21% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(152) - 6" X 6 MTS 
C$         793,715.82 C$       1,210,822.94 0.7% 21% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(102) - 4" X 20 PIES 
C$         534,178.92 C$           924,135.48 0.6% 22% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(051) - 2" X 20 PIES 
C$         661,411.41 C$       1,047,202.70 0.6% 23% 
VIGA WF HO C/VIVO(12026) - 
12" X 26 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$         636,172.33 C$       1,015,894.78 0.6% 23% 
VALV CUCHILLA(SSCAN203) SS 
304 DISC SS A/METAL - 8” 




C/ACT NEUM 2/ACCION 20-
3434M ORBINOX 
TUBO HG A53 C 40(152) - 6" X 
6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$         648,076.82 C$       1,012,448.57 0.6% 25% 
VALV BOLA INOX 316 
150/1000 PSI(076) - 3"  
7610001 APOLLO 
C$         481,839.22 C$           814,711.46 0.6% 25% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(025) - 1" X 6 MTS 
C$         450,462.19 C$           780,162.31 0.5% 26% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(102) - 4" X 6 MTS 
C$         507,883.00 C$           834,917.83 0.5% 26% 
SISTEMA MANGUERA 
FLEXIBLE A001VFX0001312A 
VICFLEX® - MANG 
AH1/BRACKET AB1 
C$         627,892.47 C$           939,597.60 0.5% 27% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(305) - 12" X 6 MTS 
C$         414,994.81 C$           717,180.61 0.5% 27% 
VALV CUCHILLA(SSCAN152) SS 
304 DISC SS A/METAL - 6” 
C/ACT NEUM 2/ACCION 20-
3434M ORBINOX 
C$         278,464.73 C$           577,953.59 0.5% 28% 
LAMINA INOX 304 
PISO(0032408) #11 - 3.0 
MM(1/8") X 4´ X 8´ 
C$         337,871.02 C$           614,725.95 0.5% 28% 
TRAMPA FLOTADOR 
TERMOSTATICA A/C ORIF. 
3/4" 465 PSI 1 1/2" MOD.465-
ICS-6-R-NPT ARMSTRONG 
C$         308,405.18 C$           583,453.37 0.5% 29% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0064408) #03 - 
6.4MM(1/4") X 4´ X 8´ 
C$         581,666.93 C$           856,282.80 0.5% 29% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(102) - 4" X 6 MTS 
C$         361,754.75 C$           636,083.03 0.5% 29% 
FLANGE SOLD INOX 304 
AWWA C207D(D254) – 10” 
150 PSI 
C$         246,076.14 C$           518,766.70 0.5% 30% 
BARRA ACERO 4140 
REDONDA(130) - 130 MM 
C$           93,298.44 C$           352,927.20 0.4% 30% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(076) - 3" X 20 PIES 




LAMINA INOX 304 
LISA(0028408) #12 - 3.0MM X 
4´ X 8´ 
C$         407,732.42 C$           657,281.40 0.4% 31% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(019) - 3/4" X 20 PIES 
C$         346,497.66 C$           595,232.52 0.4% 32% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(013) - 1/2" X 20 PIES 
C$         378,378.27 C$           626,811.90 0.4% 32% 
LAMINA ANTIABRASIVA AR 
400 (064410) - 1/4" X 4´ X 10´ 
C$         248,781.56 C$           490,129.45 0.4% 32% 
ACOPLE FLEXIBLE STD(77254) 
- 10" ESTILO 77 VICTAULIC® 
UL/FM 
C$         360,930.16 C$           598,710.69 0.4% 33% 
VALV BOLA INOX 316 
150/1000 PSI(013) - 1/2" 
76F10301A APOLLO 
C$         344,796.89 C$           580,651.42 0.4% 33% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(038) - 1 1/2" X 6 MTS 
C$         316,225.07 C$           550,699.01 0.4% 34% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(025) - 1" X 20 PIES 
C$         396,250.84 C$           627,534.70 0.4% 34% 
VALV BOLA INOX 316 
150/1000 PSI(051) - 2" 
76F10801A APOLLO 
C$         313,496.72 C$           537,601.35 0.4% 34% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 
A554(318051) - 1/8" X 2" X 6 
MTS GRIT 180 
C$         285,208.50 C$           506,853.99 0.4% 35% 
PASTA DECAPANTE PARA 
A/INOX 2KG 
C$         185,401.57 C$           406,987.00 0.4% 35% 
TUBO INOX 304/304L C 
10(102) - 4" X 20 PIES 
C$         268,680.99 C$           484,757.78 0.4% 35% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(076) - 3" X 6 MTS 
C$         412,642.86 C$           628,448.67 0.4% 36% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(102) - 4" FLANGE 
1-11-RF BONNEY FORGE 
C$         300,361.65 C$           515,094.74 0.4% 36% 
BARRA INOX 304 
REDONDA(006) - 1/4" 
C$         279,047.18 C$           492,280.56 0.4% 37% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(203) - 8" X 6 MTS 
C$         431,090.61 C$           638,575.46 0.3% 37% 
VALV BOLA INOX 316 
150/1000 PSI(102) - 4" TCI 
C$         103,380.90 C$           304,529.17 0.3% 37% 
TUBO HG A53 C 40(032) - 1 
1/4" X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 




VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(025) - 1" 94A10501 
APOLLO 
C$         320,124.14 C$           513,927.01 0.3% 38% 
LAMINA ANTIABRASIVA AR 
400 (095410) - 3/8" X 4´ X 10´ 
C$         165,013.31 C$           357,899.99 0.3% 38% 
VALV CUCHILLA(SSCVM152) 
SS 304 DISC SS A/METAL - 6” 
C/VOLANTE 20-3434M 
ORBINOX 
C$         292,462.13 C$           484,596.42 0.3% 38% 
VIGA WF HO C/VIVO(14176) - 
14" X 176 LBS/PIE - ASTM A-
36 / A-572 °50 / A-992 
C$         250,993.71 C$           442,055.40 0.3% 39% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(152) - 6" FLANGE 
1-11-RF BONNEY FORGE 
C$         268,008.40 C$           458,553.65 0.3% 39% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(051) - 2" 94A APOLLO 
C$         261,580.19 C$           450,401.49 0.3% 39% 
VALV PLUG CLASE 125 
FLANGE(152) 200 PSI - 6" FIG 
612 HOMESTEAD 
C$         221,437.08 C$           407,550.00 0.3% 40% 
TUBO SANIT INOX 304L 
A270(165051) - 1.65 MM X 2" 
X 6 MTS, 20RA ID, 30RA OD 
C$         218,953.51 C$           404,243.84 0.3% 40% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(127) - 5" X 6 MTS 
C$         203,768.99 C$           371,071.77 0.3% 40% 
ACOPLE RIGIDO(009N152) - 6" 
ESTILO 009N, FIRELOCK EZ® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           89,418.48 C$           255,884.68 0.3% 41% 
VALV MARIPOSA RANUR 
H/D(761051) 300 PSI - 2" 
SERIE 761, VIC-300 
MASTERSEAL, VICTAULIC® 
C$         275,273.90 C$           441,605.02 0.3% 41% 
VALV CUCHILLA(SSCVM102) 
H/DUCTIL DISC SS A/EPDM - 
4” P/SLURRY C/VOLANTE 61-
2136R ORBINOX 
C$         256,646.59 C$           422,399.88 0.3% 41% 
ACOPLE TRANSICION 
HDPE(997305) H/DUCTIL - 
12", ESTILO 997, VICTAULIC® 
FM 




LAMINA INOX 304 
LISA(0048408) #07 - 
4.8MM(3/16") X 4´ X 8´ 
C$         385,899.64 C$           548,943.11 0.3% 42% 
LAMINA HO LISA(06441) - 
1/4"X4´X10' ASTM A-36 
C$         368,967.52 C$           527,883.70 0.3% 42% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 
A554(318025) - 1/8" X 1" X 6 
MTS GRIT 180 
C$         226,202.11 C$           384,829.91 0.3% 42% 
TUBO HG A53 C 40(025) - 1" X 
6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$         232,327.13 C$           390,516.99 0.3% 42% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(019) - 3/4" X 6 MTS 
C$         261,005.11 C$           412,245.84 0.3% 43% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 
A554(318038) - 1/8" X 1 1/2" 
X 6 MTS GRIT 180 
C$         265,481.42 C$           416,089.72 0.2% 43% 
RED COPA SOLD INOX 304 C 
80(254203) - 10" X 8" 
C$           75,719.32 C$           225,420.08 0.2% 43% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(076) - 3" 94A APOLLO 
C$         163,873.46 C$           312,401.19 0.2% 43% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(508) - 20" X 6 MTS 
C$         199,171.00 C$           347,527.55 0.2% 44% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 150(152) - 6" 
C$         222,170.13 C$           368,265.66 0.2% 44% 
VIGA WF HO C/VIVO(06015) - 
6" X 15 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
C$         294,334.85 C$           438,601.38 0.2% 44% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(038) - 1 1/2" X 20 PIES 
C$         219,269.27 C$           361,677.15 0.2% 44% 
VALV BOLA INOX 316 
150/1000 PSI(025) - 1" 
76F10501A APOLLO 
C$         234,609.20 C$           376,610.79 0.2% 45% 
FLANGE SOLD INOX 304 
CLASE 150(102) - 4" 
C$           58,889.67 C$           199,154.45 0.2% 45% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(076) - 3" FLANGE 
1-11-RF BONNEY FORGE 
C$         184,236.99 C$           324,186.93 0.2% 45% 
ACOPLE RIGIDO(107051) - 2" 
ESTILO 107H, QUICK VIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$         273,978.70 C$           413,492.96 0.2% 45% 
VIGA WF HO C/VIVO(10049) - 
10" X 49 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 




FLANGE SOLD INOX 304 
CLASE 150(152) - 6" 
C$           67,533.75 C$           204,797.15 0.2% 46% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(025) - 1" X 6 MTS 
C$         285,981.53 C$           422,569.94 0.2% 46% 
LAMINA HO LISA(06440) - 
1/4"X4´X8´ ASTM A-36 
C$         301,641.32 C$           437,839.86 0.2% 46% 
LAMINA PERFORADA HO 3/8" 
X 4' X 10' – PERF 1/2” 
C$         148,066.61 C$           283,836.00 0.2% 47% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(025) - 1" X 6 MTS 
C$         163,478.20 C$           298,095.07 0.2% 47% 
VIGA WF HO C/VIVO(04013) - 
4" X 13 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
C$         222,803.50 C$           357,267.51 0.2% 47% 
ROLLO ALUMINIO 
LISO(041036100) - 0.016" X 
36" X 100´ 
C$         155,680.44 C$           289,621.46 0.2% 47% 
MAGNAFLUX LIMPIADOR 
SKC-S 300 GR 
C$         105,872.63 C$           238,818.34 0.2% 47% 
BARRA ACERO 4140 
REDONDA(102) - 4" 
C$           56,790.14 C$           186,806.16 0.2% 48% 
LAMINA INOX 304 
EXPANDIDA MR(191408) - 
3/4" X Nº9 X 4' X 8' MR (3/4" 
X Nº9 MR) 
C$         253,889.30 C$           383,398.27 0.2% 48% 
VALV MARIPOSA LUG 
H/DUCTIL(CEDE508) DISC 
HDUCTIL - 20" C/ENGRANAJE 
LD14120DE12 APOLLO 
C$           79,273.75 C$           208,534.76 0.2% 48% 
TUBO INOX 304/304L C 
10(076) - 3" X 20 PIES 
C$         204,437.65 C$           333,321.27 0.2% 48% 
VALV BOLA A/CARBON 
150/1500 PSI(051) - 2" 
73A10856 APOLLO 
C$         140,461.23 C$           268,595.62 0.2% 48% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 
A554(165038) - 1/16" X 1 1/2" 
X 6 MTS GRIT 180 
C$         147,332.26 C$           271,794.33 0.2% 49% 
ANGULAR INOX 304L(006051) 
- 1/4" X 2" 
C$         176,039.95 C$           299,971.90 0.2% 49% 
CONECTOR 
MACHO(768L1313) INOX 316 
LET-LOK - 1/2" TUBE O.D. X 






TUBO A/CARBON A53 C 
40(038) - 1 1/2" X 6 MTS 
C$         209,905.79 C$           331,443.70 0.2% 49% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 300(152) - 6" FLANGE 
3-11-RF BONNEY FORGE 
C$         167,419.28 C$           288,113.07 0.2% 49% 
MJ - RESTRICTOR MJ X TUB 
H/DUCTIL(152) - 6" STARGRIP 
SERIE 4000 P/C900 
C$         134,052.14 C$           254,502.10 0.2% 50% 
TUBO HG A53 C 40(019) - 3/4" 
X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$         163,257.07 C$           283,391.28 0.2% 50% 
TUBO HG LISO A53 C 80(152) - 
6" X 6 MTS 
C$           46,188.56 C$           165,521.51 0.2% 50% 
LAMINA HO 
ANTIDESLIZANTE(64408) - 
1/4"X4´X8' ASTM A-36 
C$         163,738.96 C$           282,499.51 0.2% 50% 
CONECTOR TEE(764L13) INOX 
316 LET-LOK - 1/2" X 1/2" 
TUBE O.D. 764LSS1/2 HAM-
LET 
C$           48,197.68 C$           166,823.60 0.2% 50% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(051) - 2" X 6 MTS 
C$         169,129.74 C$           286,666.04 0.2% 51% 
ANGULAR INOX 304L(003038) 
- 1/8" X 1 1/2" 
C$         170,583.14 C$           287,939.14 0.2% 51% 
BARRA INOX 304 
REDONDA(013) - 1/2" 
C$         124,864.08 C$           241,689.87 0.2% 51% 
VIGA CANAL UPN HO A36 
C/VIVO(100050) - 100 X 50 X 6 
MTS 
C$         183,913.39 C$           299,678.46 0.2% 51% 
LAMINA HO LISA(09540) - 
3/8"X4´X8´ ASTM A-36 
C$         200,731.75 C$           316,096.03 0.2% 51% 
CODO ROSC 90° A/CARBON A-
197 C 40(025) - 1" 
C$           58,153.48 C$           173,392.65 0.2% 52% 
LAMINA EXPANDIDA HO 
MR(2564048) - 1" X 1/4" X 4' 
X 8' MR (1" #1/4 MR) 
C$         223,786.05 C$           335,862.67 0.2% 52% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO 
CAÑUELA(05110) - 2" X 1" X 
36" (1000°F) 
C$         157,529.85 C$           269,167.46 0.2% 52% 
FLANGE SOLD INOX 304 
CLASE 150(076) - 3" 




VIGA CANAL HO 
C/VIVO(060820) - 6" X 8.2 
LBS/PIE - ASTM A-36/A6-
11/A6M-11/A370 
C$         259,268.82 C$           370,057.09 0.2% 52% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(051) - 2" X 6 MTS 
C$         241,850.89 C$           351,040.77 0.2% 53% 
VALV MARIPOSA RANUR 
H/D(761102) 300 PSI - 4" 
SERIE 761, VIC-300 
MASTERSEAL, VICTAULIC® 
C$         192,699.77 C$           300,535.97 0.2% 53% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(254) - 10" X 20 PIES 
C$         231,027.73 C$           338,667.65 0.2% 53% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-
234 C 40(203) - 8" 
C$         152,297.17 C$           259,912.23 0.2% 53% 
TUBO HG A53 C 40(013) - 1/2" 
X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$         156,460.09 C$           263,228.88 0.2% 53% 
ANGULAR INOX 304L(003051) 
- 1/8" X 2" 
C$         152,945.13 C$           254,968.62 0.2% 53% 
ANGULAR INOX 304L(003025) 
- 1/8" X 1" 
C$         145,035.00 C$           246,995.59 0.2% 54% 
LAMINA ALUMINIO 
LISA(0060408) - 0.60 MM X 4' 
X 8' 
C$         152,508.50 C$           253,826.73 0.2% 54% 
ANGULAR INOX 304L(005051) 
- 3/16" X 2 " 
C$         139,614.58 C$           240,588.28 0.2% 54% 
FLANGE C/CUELLO STD 
A/CARBON(3406) CLASE 300 - 
16" 
C$           39,375.46 C$           140,189.60 0.2% 54% 
LAMINA HO LISA(04741) - 
3/16"X4´X10' ASTM A-36 
C$         215,166.06 C$           315,244.52 0.2% 54% 
LAMINA ANTIABRASIVA AR 
400 (127408) - 1/2" X 4´ X 8´ 
C$           97,817.52 C$           197,592.43 0.2% 54% 
LAMINA ANTIABRASIVA AR 
400 (079408) - 5/16" X 4´ X 8´ 
C$           67,048.34 C$           166,703.90 0.2% 55% 
VALV REGULA PRESION 
P/AGUA 25-75 PSI(038) 
BRONCE - 1 1/2" 3620701 
APOLLO 
C$         121,893.14 C$           220,978.48 0.2% 55% 
LAMINA ALUMINIO 
PISO(0238408) - 3/32" X 4' X 
8' 




LAMINA INOX 430 BRILLANTE 
#11 - 3.0 MM(1/8") X 4´ X 8´ 
C$         150,134.88 C$           248,743.17 0.2% 55% 
TUBO SANIT INOX 304L 
A270(165038) - 1.65 MM X 1 
1/2" X 6 MTS, 20RA ID, 30RA 
OD 
C$         148,822.47 C$           246,440.48 0.2% 55% 
ESPARRAGO AC A193 GR 
B16(019108) - 3/4" X 4 1/4" 
C$           18,324.93 C$           115,544.66 0.2% 55% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(051) - 2" FLANGE 
1-11-RF BONNEY FORGE 
C$         129,024.10 C$           224,700.62 0.2% 56% 
TEE ROSC HG A-153 C 40(051) 
- 2" REF 
C$           66,203.97 C$           160,599.75 0.2% 56% 
VALV BOLA RANUR 
H/D(726102) 800 PSI - 4", 
SERIE 726, VICTAULIC® 
C$         114,355.92 C$           208,663.62 0.2% 56% 
TUBO FLUX PARA CALDERA 
ASTM A192 0.125" X O.D 2 
1/2" X 39 PIES 
C$           60,613.81 C$           154,714.70 0.2% 56% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-
234 C 40(152) - 6" 
C$         145,012.34 C$           238,652.08 0.2% 56% 
VALV BOLA A/CARBON 
150/2000 PSI(013) - 1/2" 
73A10356A APOLLO 
C$         100,228.31 C$           193,602.51 0.2% 56% 
VALV CUCHILLA(SSCAN254) SS 
304 DISC SS A/METAL - 10” 
C/ACT NEUM 2/ACC 20-
3434M ORBINOX 
C$           61,491.52 C$           154,288.70 0.2% 57% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(076) - 3" X 6 MTS 
C$         108,586.11 C$           200,830.18 0.2% 57% 
TUBO INOX 304/304L C 
10(051) - 2" X 20 PIES 
C$         106,417.99 C$           198,068.09 0.2% 57% 
LAMINA GRATING EXPAND 
(6.25 LBS) - 5/16"X 4'X 8'(GR-
3000) 
C$         124,069.40 C$           214,046.72 0.1% 57% 
VALV BOLA A/CARBON 
150/2000 PSI(019) - 3/4" 
73A10456A APOLLO 
C$         124,692.42 C$           213,208.69 0.1% 57% 
TUBO HO ESTR A-500 
RECT(1006127) - 10 X 6" X 
1/2" X 6 MTS 




LAMINA INOX 304 
LISA(0024408) #13 - 
2.5MM(3/32") X 4´ X 8´ 
C$         171,779.28 C$           258,993.77 0.1% 57% 
PVC TUBO C900-200(200) - 
200MM (8") X 6 MTS DR-14 
C$         166,569.12 C$           253,577.78 0.1% 58% 
TUBO HG A53 C 40(064) - 2 
1/2" X 6 MTS; ROSCA Y COPLE 
C$         171,674.00 C$           258,606.90 0.1% 58% 
CODO SOLD 90° INOX 
304/304L C 40(152) - 6" 
C$           69,827.19 C$           155,650.62 0.1% 58% 
FLANGE SOLD INOX 304 
CLASE 150(051) - 2" 
C$           52,282.46 C$           138,000.16 0.1% 58% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(038) - 1 1/2" 94A APOLLO 
C$         128,468.45 C$           212,372.08 0.1% 58% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(203) - 8" FLANGE 
1-11-RF BONNEY FORGE 
C$         118,196.12 C$           201,563.42 0.1% 58% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(064) - 2 1/2" 94A APOLLO 
C$           99,992.77 C$           182,779.83 0.1% 58% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 150(203) - 8" 
C$         119,148.82 C$           201,792.58 0.1% 59% 
LAMINA HO LISA(03240) - 
1/8"X4´X8´ ASTM A-36 
C$         217,042.94 C$           299,368.42 0.1% 59% 
CAMISA HG A-153 C 40(076) - 
3" REF 
C$           39,420.78 C$           121,539.32 0.1% 59% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0032510) #11 - 
3.2MM(1/8") X 5´ X 10´ 
C$         145,176.13 C$           227,186.62 0.1% 59% 
FILTRO STRAINER "Y" 
A/CARBON 
600SWP/1480WOG PSI 1 1/2" 
612027A1 APOLLO 
C$           22,884.83 C$           104,603.31 0.1% 59% 
ACOPLE FLEXIBLE(177127) - 5" 
ESTILO 177, QUICKVIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           87,934.24 C$           168,201.00 0.1% 59% 
LAMINA HO LISA(12740) - 
1/2"X4´X8´ ASTM A-36 
C$         199,579.07 C$           279,506.27 0.1% 59% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 150(076) - 3" 
C$         107,621.15 C$           187,324.71 0.1% 59% 
VALV BOLA A/CARBON 
150/1500 PSI(038) - 1 1/2" 
73A10756 APOLLO 




TUBO A/CARBON A53 C 
40(404) - 16" X 6 MTS 
C$           58,524.93 C$           136,576.13 0.1% 60% 
VIGA WF HO C/VIVO(16077) - 
16" X 77 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$         112,701.43 C$           190,656.00 0.1% 60% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 300(254) - 10" 
C$         134,140.21 C$           211,627.90 0.1% 60% 
VARILLA HO ROSC(032) GR. 
B7 - 1 1/4" X 3 MTS 
C$           52,966.85 C$           130,199.00 0.1% 60% 
TUBO INOX DECO REDO 304 
A554(165038) - 1/16" X 1 1/2" 
X 58/6 MTS GRIT 180 
C$         100,646.11 C$           176,427.48 0.1% 60% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(064) - 2 1/2" X 6 MTS 
C$         119,955.88 C$           195,148.28 0.1% 60% 
CABLE IND. ALMA 
ACERO(010619) - 3/8"  6 X 19 
C$           49,389.57 C$           124,286.25 0.1% 61% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 
40(102) - 4" REF 
C$           51,080.20 C$           125,451.26 0.1% 61% 
VALV GAVETA A/F 
ROSC(08025) CLASE 800 - 1" 
HL-11-T BONNEY FORGE 
C$         103,767.10 C$           177,645.58 0.1% 61% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 150(102) - 4" 
C$         132,829.37 C$           206,374.28 0.1% 61% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-
234 C 40(508) - 20" 
C$           22,032.01 C$              92,688.27 0.1% 61% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(152) - 6" X 6 MTS 
C$         134,386.81 C$           204,863.70 0.1% 61% 
ACOPLE HDPE(995N203) 
H/DUCTIL - 8", ESTILO 995N, 
VICTAULIC® FM 
C$           48,081.62 C$           118,470.50 0.1% 61% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(038) - 1 1/2" X 6 MTS 
C$         108,636.63 C$           178,294.63 0.1% 61% 
VALV MARIPOSA WAFER 
H/DUCTIL(SS102) DISC INOX - 
4" WD14104SE11 APOLLO 
C$           67,494.48 C$           136,420.73 0.1% 61% 
ANGULAR HO A36 
C/VIVO(064051) - 1/4"X 2" X 
6 MTS 
C$         117,123.27 C$           185,609.57 0.1% 62% 
VALV BOLA A/CARBON 
150/2000 PSI(025) - 1" 
73A10556A APOLLO 





ROSCADA(922064025) - 2 
1/2" X 1" ESTILO 922, 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           20,878.32 C$              88,894.18 0.1% 62% 
LAMINA EXPANDIDA HG 
PR(1930548) - 3/4" X N°9 X 4´ 
X 8´ PR - (3/4" #9 PR) 
C$           28,813.00 C$              96,238.83 0.1% 62% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(019) - 3/4" 94A APOLLO 
C$           83,595.36 C$           150,844.90 0.1% 62% 
VIGA WF HO C/VIVO(16040) - 
16" X 40 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$         119,175.17 C$           186,128.88 0.1% 62% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(254) - 10" FLANGE 
1-11-RF BONNEY FORGE 
C$           72,794.34 C$           139,444.52 0.1% 62% 
LAMINA ANTIABRASIVA AR 
400 (127620) - 1/2" X 6´ X 20´ 
C$           65,398.72 C$           131,751.36 0.1% 62% 
PERLIN HO(2500520152) - 
3/32"X2"X6"X6 MTS 
C$         159,587.68 C$           225,939.17 0.1% 62% 
TUERCA HEX A/CARBON 
GR2H (318) - 1 1/4" ASTM 
A194 
C$           42,686.94 C$           108,968.29 0.1% 63% 
LAMINA PERFORADA 
HO(060410635) 1/4" X 4' X 
10' - PERF ¼”- 3/8” CENTRO 
C$           69,296.69 C$           134,929.48 0.1% 63% 
VIGA WF HO C/VIVO(08024) - 
8" X 24 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
C$         166,111.58 C$           231,493.62 0.1% 63% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0007408) #22 - 0.70MM 
X 4´ X 8´ 
C$           75,312.64 C$           140,605.06 0.1% 63% 
VIGA WF HO C/VIVO(14043) - 
14" X 43 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$         110,286.49 C$           175,337.28 0.1% 63% 
ACOPLE FLEXIBLE(75_4152) - 
6" ESTILO 75/004, VIC-FLEX® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           37,227.32 C$           102,271.59 0.1% 63% 
VALV SANIT MARIPOSA 
CLAMP(ST051) INOX 304L - 2" 
3220120S TOP-FLO® 
C$           97,982.04 C$           162,736.95 0.1% 63% 
CODO SOLD 90° INOX 
304/304L C 10(152) - 6" 






FIRELOCK NXT® - 6" SERIE 
769/767 C/ACTUADOR 
ELECTRO-NEUMATICO 
C$         118,855.05 C$           183,305.99 0.1% 63% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 
40(076) - 3" REF 
C$           30,763.75 C$              94,966.46 0.1% 64% 
ESPARRAGO AC A193 GR 
B16(032254) - 1 1/4" X 10" 
C$           49,315.88 C$           113,450.01 0.1% 64% 
VALV CUCHILLA(SSCVM102) 
SS 304 DISC SS A/METAL - 4” 
C/VOLANTE 20-3434M 
ORBINOX 
C$         103,001.35 C$           166,544.92 0.1% 64% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(013) - 1/2" X 6 MTS 
C$           98,826.14 C$           161,807.11 0.1% 64% 
TUBO SANIT INOX 304L 
A270(211102) - 2.11 MM X 4" 
X 6 MTS, 20RA ID, 30RA OD 
C$           77,404.96 C$           139,849.30 0.1% 64% 
VALV BOLA INOX 316 
150/1000 PSI(019) - 3/4" 
76F10401A APOLLO 
C$           81,714.95 C$           144,067.19 0.1% 64% 
MJ - RESTRICTOR TUB X CAMP 
H/DUCTIL(152) - 6" SERIE 
1100C P/C900 
C$           56,603.24 C$           118,029.38 0.1% 64% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(032) - 1 1/4" X 6 MTS 
C$           95,387.26 C$           156,766.02 0.1% 64% 
ACOPLE RIGIDO(009N102) - 4" 
ESTILO 009N, FIRELOCK EZ® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           98,979.55 C$           160,184.62 0.1% 64% 
VIGA WF HO C/VIVO(08028) - 
8" X 28 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
C$         130,858.45 C$           191,841.40 0.1% 64% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-
234 C 40(102) - 4" 
C$           79,580.78 C$           140,508.24 0.1% 65% 
VIGA CANAL HO 
C/VIVO(081375) - 8" X 13.75 
LBS/PIE - ASTM A-36/A6-
11/A6M-11/A370 
C$         149,802.65 C$           210,401.24 0.1% 65% 
TUBO HO ESTR A-500 
CUAD(06095) - 6" X 6" X 3/8" 
X 6 MTS 




VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(013) - 1/2" 94A10301 
APOLLO 
C$           89,110.87 C$           149,369.01 0.1% 65% 
LAMINA ANTIABRASIVA AR 
500 (254608) - 1" X 6´ X 8´ 
C$           56,127.07 C$           116,357.64 0.1% 65% 
VALV BOLA INOX 316 
150/1000 PSI(038) - 1 1/2" 
76F10701A APOLLO 
C$           79,813.06 C$           139,826.11 0.1% 65% 
ANGULAR HG A-53 
C/VIVO(47051) - 3/16"X 2"X 6 
MTS 
C$           76,759.14 C$           136,609.17 0.1% 65% 
VALV MARIPOSA WAFER 
H/DUCTIL(SS076) DISC INOX - 
3" WD14103SE11 APOLLO 
C$           68,953.51 C$           128,667.74 0.1% 65% 
LAMINA HO 
ANTIDESLIZANTE(32408) - 
1/8"X4´X8' ASTM A-36 
C$         108,804.53 C$           168,417.53 0.1% 65% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(102) - 4" 94A APOLLO 
C$           77,913.89 C$           137,402.38 0.1% 65% 
CODO RANURADO 
90°(001152) - 6" NO. 001, 
FIRELOCK® VICTAULIC® 
UL/FM 
C$           45,011.74 C$           104,235.86 0.1% 66% 
VIGA WF HO C/VIVO(10022) - 
10" X 22 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$           96,848.97 C$           155,882.04 0.1% 66% 
CAMISA HG A-153 C 40(051) - 
2" REF 
C$           47,417.52 C$           106,445.38 0.1% 66% 
VALV BOLA HF INT/INOX 
125/200PSI(076) - 3" FLANGE 
6PLF20001 APOLLO 
C$           88,160.54 C$           147,015.77 0.1% 66% 
BARRA PERFORADA 
BRONCE(064038) - 2 1/2"  X 1 
1/2" 
C$           90,794.51 C$           149,639.78 0.1% 66% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(356) - 14" X 6 MTS 
C$           88,682.34 C$           147,023.12 0.1% 66% 
LAMINA GRATING SERRADA 
(0532) - 3/16"X 1 1/4"X 3'X 
20' 
C$           45,422.17 C$           103,576.59 0.1% 66% 
LAMINA HO LISA(03241) - 
1/8"X4´X10' ASTM A-36 




LAMINA INOX 430 BRILLANTE 
#22 - 0.70MM X 4´ X 8´ 
C$           66,716.77 C$           124,661.05 0.1% 66% 
VALV BOLA HF INT/INOX 
125/200PSI(152) - 6" FLANGE 
6PLF20C01 APOLLO 
C$           68,841.04 C$           126,444.48 0.1% 66% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(032) - 1 1/4" X 6 MTS 
C$           55,646.43 C$           113,197.21 0.1% 67% 
TEE ROSC HG A-153 C 40(102) 
- 4" REF 
C$           19,711.47 C$              77,001.98 0.1% 67% 
VIGA CANAL HO 
C/VIVO(101530) - 10" X 15.3 
LBS/PIE - ASTM A-36/A6-
11/A6M-11/A370 
C$         132,212.50 C$           189,207.10 0.1% 67% 
PLATINA INOX 304(030256) - 
1/8" X 1" X 6 MTS 
C$           57,065.40 C$           113,523.53 0.1% 67% 
VALV CHECK UNIV A/CARBON 
CLASE 150(203) - 8" 1-61-RF 
BONNEY FORGE 
C$           70,545.79 C$           126,684.34 0.1% 67% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 300(152) - 6" 
C$           53,158.22 C$           108,574.56 0.1% 67% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 
A554(318102) - 1/8" X 4" X 6 
MTS GRIT 180 
C$           71,374.28 C$           126,692.83 0.1% 67% 
CODO SOLD 90° INOX 
304/304L C 10(254) - 10" 
C$         248,568.22 C$           303,709.68 0.1% 67% 
UNION MALEABLE HG A-153 C 
40(051) - 2" REF 
C$           68,364.42 C$           123,490.14 0.1% 67% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 
A554(318076) - 1/8" X 3" X 6 
MTS GRIT 180 
C$           72,110.63 C$           127,082.20 0.1% 67% 
CODO S/WELD 90° 
A/FORJADO A-105 
CL6000(076) - 3" 
C$           35,824.09 C$              90,720.74 0.1% 67% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-
234 C 40(305) - 12" 
C$           83,215.78 C$           137,925.69 0.1% 68% 
ACOPLE HDPE(995N051) 
H/DUCTIL - 2", ESTILO 995N, 
VICTAULIC® FM 
C$         108,862.18 C$           163,426.20 0.1% 68% 
TEFLON INDUSTRIAL CINTA 
BAJA D.(01912) - 3/4" X 1296" 
-450F- 550F(-268C-288C) 




VIGA WF HO C/VIVO(14038) - 
14" X 38 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$           18,248.57 C$              72,064.15 0.1% 68% 
TUBO SANIT INOX 304L 
A270(165076) - 1.65 MM X 3" 
X 6 MTS, 20RA ID, 30RA OD 
C$           67,249.47 C$           120,704.98 0.1% 68% 
VIGA WF HO C/VIVO(08031) - 
8" X 31 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
C$           82,844.30 C$           135,952.59 0.1% 68% 
CAMISA HG A-153 C 40(152) - 
6" REF 
C$           35,723.24 C$              88,783.04 0.1% 68% 
BARRA INOX 304 
REDONDA(038) - 1 1/2" 
C$           62,016.33 C$           115,035.93 0.1% 68% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(356) - 14" FLANGE 
C$           50,648.23 C$           103,030.89 0.1% 68% 
VALV MARIPOSA WAFER 
H/DUCTIL(AB152) DISC 
ALUM/BCE - 6" 
WD14106BE11 APOLLO 
C$           76,546.45 C$           128,720.97 0.1% 68% 
VALV CHECK UNIV A/CARBON 
CLASE 150(152) - 6" 1-61-RF 
BONNEY FORGE 
C$           66,728.08 C$           118,775.25 0.1% 68% 
TUERCA HEX A/CARBON 
GR2H (191) - 3/4" ASTM A194 
C$           28,121.40 C$              80,148.35 0.1% 69% 
CODO ROSC 90° HG A-153 C 
40(051) - 2" REF 
C$           41,372.63 C$              93,202.70 0.1% 69% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 300(203) - 8" FLANGE 
3-11-RF BONNEY FORGE 
C$           58,042.81 C$           109,537.69 0.1% 69% 
VALV GAVETA A/F 
ROSC(08013) CLASE 800 - 1/2" 
HL-11-T BONNEY FORGE 
C$           67,458.12 C$           118,780.50 0.1% 69% 
PLATINA HO A36(061026) - 
1/4" X 4" X 6 MTS 
C$         108,705.40 C$           159,937.67 0.1% 69% 
TRAMPA TERMODINAMICA 
C/FILTRO A/INOX 600 
PSI(019) - 3/4" MOD.CD-33S 
ARMSTRONG 
C$           47,213.91 C$              98,352.22 0.1% 69% 
ANGULAR HO A36 
C/VIVO(064076) - 1/4"X 3" X 
6 MTS 




VIGA WF HO C/VIVO(10045) - 
10" X 45 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$         270,733.36 C$           320,618.40 0.1% 69% 
TUBO A/CARBON A53 C 
80(152) - 6" X 6 MTS 
C$           72,141.50 C$           121,535.39 0.1% 69% 
TEE RANURADA(002152) - 6" 
NO. 002, FIRELOCK® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$         120,719.17 C$           170,030.76 0.1% 69% 
GABINETE EMPOTRADO 
COMPLETO(038) - 1 1/2" X 75' 
MOD. 1220/3007 GUARDIAN 
FIRE 
C$           46,554.56 C$              95,612.55 0.1% 69% 
PLATINA HG(030256) - 1/8" X 
1" X 6 MTS 
C$           35,057.33 C$              84,063.56 0.1% 69% 
TUBO A/C A795 SCH 40(025), 
TIPO E, GRADO A, UL/FM - 1" 
X 21 PIE 
C$         172,921.85 C$           221,623.22 0.1% 70% 
VIGA WF HO C/VIVO(10030) - 
10" X 30 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$           66,214.52 C$           114,911.95 0.1% 70% 
MEDIDOR CAUDAL P/AGUA 
200 PSI(025) - 1" ROSCADO 
C$           59,198.56 C$           107,882.00 0.1% 70% 
RED EXCE SOLD INOX 304 C 
40(102064) - 4" X 2 1/2" 
C$              7,021.92 C$              55,423.24 0.1% 70% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-
234 C 40(076) - 3" 
C$           77,666.08 C$           125,897.20 0.1% 70% 
VIGA WF HO C/VIVO(06020) - 
6" X 20 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
C$           91,293.64 C$           139,452.17 0.1% 70% 
RED EXCE SOLD A/C A234 C 
80(305152) - 12" X 6" 
C$           94,864.90 C$           142,916.55 0.1% 70% 
CABLE IND. ALMA 
ACERO(022625) - 7/8" 6 X 25 
C$           43,301.38 C$              91,160.80 0.1% 70% 
CONECTOR RECTO(762L127) 
INOX 316 LET-LOK - 1/2" TUBE 
O.D. 762LSS1/2 HAM-LET 
C$           19,916.19 C$              67,763.52 0.1% 70% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(064) - 2 1/2" X 6 MTS 
C$           43,965.36 C$              91,719.31 0.1% 70% 
LAMINA PERFORADA 
HO(0304410635) - 1/8" X 4' X 
10' - PERF 6.35 MM 




VALV BOLA INOX 316 
150/1000 PSI(006) - 1/4" 
76F10101 APOLLO 
C$           56,094.00 C$           103,543.79 0.1% 70% 
CODO ROSC 45° HG A-153 C 
40(076) - 3" REF 
C$           26,303.33 C$              73,457.00 0.1% 70% 
VALV CHECK UNIV A/CARBON 
CLASE 300(254) - 10" 3-61-RF 
BONNEY FORGE 
C$         141,903.13 C$           188,976.47 0.1% 71% 
CAMISA HG A-153 C 40(102) - 
4" REF 
C$           19,530.16 C$              66,405.22 0.1% 71% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(032) - 1 1/4" X 20 PIES 
C$           71,299.64 C$           118,073.94 0.1% 71% 
MANOMETRO C/GLICERINA 
GI40 0-0160 PSI - 4" INOX 
CONEXIÓN 1/4” INF PFP645R1 
WINTERS 
C$           25,261.72 C$              71,534.83 0.1% 71% 
ANGULAR HG A-53 
C/VIVO(47038) - 3/16"X 1 
1/2"X 6 MTS 
C$           47,644.62 C$              93,853.81 0.1% 71% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 150(051) - 2" 
C$           78,296.45 C$           124,241.70 0.1% 71% 
ANGULAR INOX 304L(003019) 
- 1/8" X 3/4" 
C$           52,982.78 C$              98,829.45 0.1% 71% 
VALV CHECK UNIV BRONCE 
125/400 PSIG WOG(051) - 2" 
6110801 APOLLO 
C$           51,290.05 C$              96,993.00 0.1% 71% 
VIGA WF HO C/VIVO(12014) - 
12" X 14 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$           78,010.42 C$           123,684.34 0.1% 71% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(032) - 1 1/4" X 6 MTS 
C$           98,347.52 C$           143,998.78 0.1% 71% 
CODO SANIT SOLD 90° R/C 
INOX 304(051) - 2" 
C$           34,231.58 C$              79,717.67 0.1% 71% 
TUBO HO ESTR A-500 
RECT(0806095) - 8" X 6" X 
3/8" X 6 MTS 
C$         149,042.64 C$           194,175.65 0.1% 71% 
BARRA INOX 316/316L 
REDONDA(051) - 2" 
C$              9,641.29 C$              54,704.07 0.1% 71% 
TUBO ALUMINIO ESTR 
RECT(0060402) - 1/4" X 4" X 
2" 




ANGULAR HG A-53 
C/VIVO(32038) - 1/8" X 1 1/2" 
X 6 MTS 
C$           36,303.56 C$              81,154.93 0.1% 72% 
TEE REDUCTOR SOLD 
A/CARBON C 40(203152) - 8" 
X 8" X 6" 
C$           35,622.58 C$              80,442.88 0.1% 72% 
ACOPLE HDPE(995N102) 
H/DUCTIL - 4", ESTILO 995N, 
VICTAULIC® FM 
C$           82,999.06 C$           127,702.34 0.1% 72% 
VALV GAVETA INOX 316 
CLASE 150(076) - 3" TCI 
FLANGE 
C$           31,214.79 C$              75,518.29 0.1% 72% 
GABINETE SUPERFICIE 
COMPLETO(038) - 1 1/2" X 75' 
MOD. 1150/3007 GUARDIAN 
FIRE 
C$           70,082.34 C$           114,099.58 0.1% 72% 
VALV MARIPOSA WAFER 
H/DUCTIL(SS203) DISC INOX - 
8" WD14108SE11 APOLLO 
C$         114,193.61 C$           157,519.86 0.1% 72% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-
234 C 40(406) - 16" 
C$           41,817.90 C$              84,842.84 0.1% 72% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(508) - 20" X 6 MTS 
C$           39,152.70 C$              82,174.40 0.1% 72% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO 
CAÑUELA(07610) - 3" X 1" X 
36" (1000°F) 
C$           68,474.70 C$           111,204.20 0.1% 72% 
PLATINA HG(060256) - 1/4" X 
1" X 6 MTS 
C$           29,438.11 C$              72,082.23 0.1% 72% 
VALV MARIPOSA WAFER 
H/DUCTIL(SS051) DISC INOX - 
2" WD14102SE11 APOLLO 
C$           53,626.19 C$              96,155.08 0.1% 72% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(013) - 1/2" X 6 MTS 
C$           50,384.92 C$              92,853.19 0.1% 72% 
CODO ROSC 90° INOX 
304/304L C 40(013) - 1/2" 
C$           23,943.05 C$              66,124.81 0.1% 72% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0024410) #13 - 
2.5MM(3/32") X 4´ X 10´ 
C$           39,265.67 C$              81,402.65 0.1% 73% 
CONJUNTO CAMBIO DE 
PRESION ARMSTRONG MOD. 
815 PARTE # B1673-6 




VIGA WF HO C/VIVO(08040) - 
8" X 40 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
C$           58,657.82 C$           100,517.28 0.1% 73% 
TRAMPA TERMODINAMICA 
C/FILTRO A/INOX 600 
PSI(025) - 1" MOD.CD-33S 
ARMSTRONG 
C$           76,875.55 C$           118,678.30 0.1% 73% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 150(305) - 12" 
C$           55,179.76 C$              96,879.88 0.1% 73% 
LAMINA HO LISA(19040) - 
3/4"X4´X8´ ASTM A-36 
C$           68,676.86 C$           110,078.74 0.1% 73% 
RED EXCE SOLD A/C A234 C 
40(406356) - 16" X 14" 
C$           15,137.62 C$              56,473.22 0.1% 73% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
80(019) - 3/4" X 6 MTS 
C$           53,226.21 C$              94,430.67 0.1% 73% 
LAMINA HO LISA(04740) - 
3/16"X4´X8´ ASTM A-36 
C$           99,149.92 C$           140,029.00 0.1% 73% 
RED CONC 
RANURADO(50305254) - 12" 
X 10" NO. 50, VICTAULIC® 
UL/FM 
C$           44,227.89 C$              84,576.68 0.1% 73% 
LAMINA HO LISA(04762) - 
3/16"X6´X20´ ASTM A-36 
C$           62,580.47 C$           102,925.32 0.1% 73% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(064) - 2 1/2" X 6 MTS 
C$           73,085.67 C$           113,319.06 0.1% 73% 
TUBO HO ESTR CUAD(304102) 
CH11 - 1/8"X 4"X 4"X 6 MTS 
C$           58,678.66 C$              98,854.81 0.1% 73% 
VALV GAVETA A/F 
FLNG(1025) CLASE 150 - 1" L1-
11-RF BONNEY FORGE 
C$           44,043.93 C$              83,920.11 0.1% 73% 
VIGA WF HO C/VIVO(06012) - 
6" X 12 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
C$           55,009.59 C$              94,807.38 0.1% 74% 
ABRAZADERA SANIT INOX 
304(051) - 2" 
C$           37,097.37 C$              76,841.33 0.1% 74% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0079410) - 
7.9MM(5/16") X 4´ X 10´ 
C$           17,830.61 C$              57,573.88 0.1% 74% 
VALV CHECK UNIV BRONCE 
125/400 PSIG WOG(076) - 3" 
6110001 APOLLO 




VIGA WF HO C/VIVO(12050) - 
12" X 50 LBS/PIE - ASTM A-36 
/ A-572 °50 / A-992 
C$           85,053.78 C$           124,414.36 0.1% 74% 
MARCADOR INDUSTRIAL 
PUNTA DE FELPA -50F A 150F 
(-46C A 66C) BLANCO LA-CO 
C$           10,527.02 C$              49,811.95 0.1% 74% 
FLANGE C/CUELLO XS 
A/CARBON(3508) CLASE 300 - 
20" 
C$           29,077.22 C$              68,311.66 0.1% 74% 
LAMINA TROQUELADA 
ALUMINIZADA C26 X 1 MT X 
20' 
C$           39,040.04 C$              78,080.00 0.1% 74% 
JUNTA 
ESPIROMETALICA(BIR508) 300 
- 20" 304/GRAFITO INNER 
RING 
C$           15,726.53 C$              54,648.34 0.1% 74% 
TUBO A/CARBON A106 S/C C 
40(406) - 16" X 6 MTS 
C$           54,445.26 C$              93,330.40 0.1% 74% 
VALV SANIT BOLA CLAMP 3 
VIAS, SS 316(T051) - 2" 
CONFIG "T" EG93CCC-6 VNE 
C$           99,411.39 C$           138,000.00 0.1% 74% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0095408) - 9.5MM(3/8") 
X 4´ X 8´ 
C$           59,055.87 C$              97,552.92 0.1% 74% 
TAPA ROSC NST BRONCE 
C/CADENA(064) - 2 1/2" 
C$              6,901.07 C$              45,392.60 0.1% 74% 
RED CONC 
RANURADO(50064025) - 2 
1/2" X 1" NO. 50, VICTAULIC® 
UL/FM 
C$           21,908.71 C$              60,130.40 0.1% 74% 
TUBO HG ESTR 
RECTA(190051) CH14 - 
2.00MM X 2"X 1"X 6 MTS 
C$              8,740.50 C$              46,715.19 0.1% 74% 
VIGA CANAL HO 
C/VIVO(040540) - 4" X 5.4 
LBS/PIE - ASTM A-36/A6-
11/A6M-11/A370 
C$         107,196.75 C$           144,844.56 0.1% 74% 
VARILLA HO ROSC(019) GR. 
B7 - 3/4" X 3 MTS 
C$           12,229.11 C$              49,680.28 0.1% 75% 
VIGA CANAL HO 
C/VIVO(061050) - 6" X 10.5 




LBS/PIE - ASTM A-36/A6-
11/A6M-11/A370 
TUBO HO ESTR A-500 
RECT(1208095) - 12" X 8" X 
3/8" X 6 MTS 
C$           48,765.22 C$              85,957.21 0.1% 75% 
CODO RANURADO 
45°(011305) - 12" NO. 11 IPS 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           56,958.91 C$              93,722.79 0.1% 75% 
VALV GLOBO A/CARBON 
CLASE 300(064) - 2 1/2" 
FLANGE NEWCO 
C$           29,375.79 C$              66,126.38 0.1% 75% 
TUBO HO ESTR CUAD(304051) 
CH11 - 1/8"X 2"X 2"X 6 MTS 
C$           66,098.96 C$           102,598.67 0.1% 75% 
PLATINA HO A36(130516) - 
1/2" X 2" X 6 MTS 
C$           56,026.00 C$              92,125.11 0.1% 75% 
JUNTA 
ESPIROMETALICA(BIR152) 300 
- 6" 304/GRAFITO INNER 
RING 
C$           16,200.04 C$              52,284.21 0.1% 75% 
UNION MALEABLE HG A-153 C 
40(076) - 3" REF 
C$           39,094.44 C$              75,047.81 0.1% 75% 
ANGULAR HO A36 
C/VIVO(047051) - 3/16"X 2" X 
6 MTS 
C$           60,735.95 C$              96,591.63 0.1% 75% 
VALV CHECK UNIV INOX 316 
125/400 PSI(025) - 1" 
6250501 APOLLO 
C$           43,234.02 C$              78,963.70 0.1% 75% 
TEE ROSC HG A-153 C 40(076) 
- 3" REF 
C$           20,572.47 C$              56,239.16 0.1% 75% 
TUBING INOX 
316/316L(089013) A213/A269 
0.035" X 1/2" X 20 PIES 
C$           35,403.24 C$              70,856.38 0.1% 75% 
ANGULAR HO A36 
C/VIVO(032051) - 1/8"X 2" X 
6 MTS 
C$           51,288.70 C$              86,050.26 0.1% 75% 
UNION MALEABLE INOX 304 C 
40(038) - 1 1/2" 
C$           21,005.16 C$              55,739.69 0.1% 75% 
VALV CHECK UNIV A/CARBON 
CLASE 150(102) - 4" 1-61-RF 
BONNEY FORGE 
C$           48,699.96 C$              83,292.42 0.1% 75% 
TEE SOLD A/CARBON A-234 C 
40(254) - 10" 




TUBO GANADERO A/CARBON 
C 40(064) - 2 1/2" I.D. (2 7/8" 
O.D.) X 9 MTS 
C$           97,280.77 C$           131,669.83 0.1% 76% 
CODO RANURADO 
90°(010252) - 10" NO. 10 IPS 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           42,444.44 C$              76,573.67 0.1% 76% 
FILTRO EN LINEA SANIT 
CLAMP(051) A/INOX 316L - 2" 
TOP-FLO® 
C$           23,205.72 C$              57,030.79 0.1% 76% 
JUNTA 
ESPIROMETALICA(BIR406) 300 
- 16" 304/GRAFITO INNER 
RING 
C$           16,317.95 C$              49,986.22 0.1% 76% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 
A554(165019) - 1/16" X 3/4" 
X 6 MTS GRIT 180 
C$           49,679.11 C$              83,291.50 0.1% 76% 
CODO S/WELD 90° 
A/FORJADO A-105 
CL3000(038) - 1 1/2" 
C$           18,204.02 C$              51,738.15 0.1% 76% 
TEE RED CONC 
RANUR(25600200) - 6" X 6" X 
2" NO. 25, VICTAULIC® UL/FM 
C$           52,154.14 C$              85,425.90 0.1% 76% 
CODO SOLD 90° INOX 
304/304L C 40(051) - 2" 
C$           22,042.45 C$              55,276.43 0.1% 76% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(064) - 2 1/2" 
FLANGE 1-11-RF BONNEY 
FORGE 
C$           33,436.26 C$              66,447.56 0.1% 76% 
TUERCA HEX A/CARBON 
GR2H (254) - 1" ASTM A194 
C$           14,408.30 C$              47,278.11 0.1% 76% 
VALV MARIPOSA RANUR 
H/D(761152) 300 PSI - 6" 
SERIE 761, VIC-300 
MASTERSEAL, VICTAULIC® 
C$           19,308.94 C$              52,144.38 0.1% 76% 
LAMINA INOX 304 
LISA(0130NNN) - 
13.0MM(1/2") 
C$           31,569.67 C$              64,320.77 0.1% 76% 
TEE MECANICA 
ROSCADA(920064032) - 2 
1/2" X 1 1/4" ESTILO 920N, 
VICTAULIC® UL/FM 




ANGULAR INOX 304L(005076) 
- 3/16" X 3" 
C$           48,805.80 C$              81,313.92 0.1% 76% 
VALV CHECK UNIV BRONCE 
125/400 PSIG WOG(019) - 
3/4" 6110401 APOLLO 
C$           44,169.59 C$              76,578.76 0.1% 76% 
ESPARRAGO AC A193 GR 
B16(025165) - 1" X 6 1/2" 
C$           22,870.29 C$              55,264.86 0.1% 76% 
ACOPLE FLEXIBLE(177152) - 6" 
ESTILO 177, QUICKVIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           57,252.08 C$              89,646.50 0.1% 76% 
BARRA PERFORADA AISI 
1518(076048) - 76 MM X 48 
MM 
C$           43,151.22 C$              75,531.19 0.1% 76% 
ACOPLE RIGIDO(107102) - 4" 
ESTILO 107H, QUICK VIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           91,671.40 C$           124,031.60 0.1% 77% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(064) - 2 1/2" X 20 PIES 
C$           57,283.20 C$              89,505.11 0.1% 77% 
TUBO A/CARBON A53 C 
40(254) - 10" X 6 MTS 
C$           79,032.03 C$           111,192.07 0.1% 77% 
VALV CHECK T/SILENT HF 
CLASE 125(152) - 6" 910-B-LF 
NIBCO 
C$         110,148.32 C$           142,131.06 0.1% 77% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(032) - 1 1/4" 94A10601 
APOLLO 
C$           29,089.35 C$              60,998.90 0.1% 77% 
VALV CHECK UNIV INOX 316 
125/400 PSI(019) - 3/4" 
6250401 APOLLO 
C$           45,940.33 C$              77,648.48 0.1% 77% 
ACOPLE RIGIDO(107152) - 6" 
ESTILO 107H, QUICK VIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           36,040.88 C$              67,589.69 0.1% 77% 
VALV REGULA PRESION 
P/AGUA 25-75 PSI(051) 
BRONCE - 2" 3620801 APOLLO 
C$           52,141.61 C$              83,625.31 0.1% 77% 
ESPARRAGO AC A193 GR 
B16(016089) - 5/8" X 3 1/2" 
C$           10,031.77 C$              41,487.58 0.1% 77% 
LAMINA EXPANDIDA HO 
MR(3850348) - 1 1/2" X N°6 X 
4´ X 8´ MR (1 1/2" #6 MR) 




TUBO INOX DECO REDO 304 
A554(165025) - 1/16" X 1" X 6 
MTS GRIT 180 
C$           35,639.58 C$              66,708.96 0.1% 77% 
ANGULAR HO A36 
C/VIVO(047076) - 3/16"X 3" X 
6 MTS 
C$           56,646.35 C$              87,625.30 0.1% 77% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 300(076) - 3" FLANGE 
3-11-RF BONNEY FORGE 
C$           29,873.52 C$              60,850.92 0.1% 77% 
ABRAZADERA SANIT INOX 
304(025-038) - 1" - 1 1/2" 
C$           23,272.63 C$              54,064.62 0.1% 77% 
ACOPLE RIGIDO(107203) - 8" 
ESTILO 107H, QUICK VIC® 
VICTAULIC® UL/FM 
C$           45,662.17 C$              76,362.05 0.1% 77% 
CODO SOLD 90° INOX 
304/304L C 40(102) - 4" 
C$           22,726.95 C$              53,345.63 0.1% 77% 
VALV BOLA 3 VIAS BRONCE 
400PSI WOG(051) - 2" 
7060801 APOLLO 
C$           31,686.76 C$              62,277.93 0.1% 77% 
TUBO INOX 304/304L C 
40(203) - 8" X 20 PIES 
C$           69,560.81 C$           100,098.82 0.1% 77% 
CONECTOR 
MACHO(768LR0606) INOX 
316 LET-LOK - 1/4" TUBE O.D. 
X 1/4"NPT 768LRSS1/4X1/4 
C$           14,207.28 C$              44,670.39 0.1% 77% 
ANGULAR INOX 304L(005038) 
- 3/16" X 1 1/2" 
C$           37,151.84 C$              67,612.97 0.1% 78% 
MEDIDOR CAUDAL P/AGUA 
200 PSI(038) - 1 1/2" 
ROSCADO 
C$           39,286.39 C$              69,727.32 0.1% 78% 
FILTRO STRAINER "Y" HF 250 
PSI(019) - 3/4" MOD. CA1SC 
ARMSTRONG 
C$           22,199.67 C$              52,577.46 0.1% 78% 
CODO ROSC 90° A/FORJADO 
A-105 CL3000(009) - 3/8" 
C$              6,898.85 C$              37,228.54 0.1% 78% 
VALV BOLA BRONCE 150/600 
PSI(009) - 3/8" 94A APOLLO 
C$           36,219.98 C$              66,498.62 0.1% 78% 
UNION MALEABLE INOX 304 C 
40(013) - 1/2" 
C$           17,111.50 C$              47,196.20 0.0% 78% 
PLATINA ALUMINIO(003*076) 
- 1/8" X 3" 




VIGA CANAL HO 
C/VIVO(081875) - 8" X 18.75 
LBS/PIE - ASTM A-36/A6-
11/A6M-11/A370 
C$           56,160.27 C$              86,135.40 0.0% 78% 
CODO SOLD 90° A/CARBON A-
234 C 40(051) - 2" 
C$           40,760.95 C$              70,641.73 0.0% 78% 
TEFLON INDUSTRIAL 
PASTA(BDA16) SELLA ROSCAS 
- 16 OZ, LEAK-TITE, AZUL(-
46°C A 260°C) 
C$           12,320.66 C$              42,056.17 0.0% 78% 
UNION MALEABLE INOX 304 C 
40(025) - 1" 
C$           16,406.95 C$              46,097.98 0.0% 78% 
PVC RESTRICTOR P/C900 
TUBO X TUBO(152) - 6" 
C$           42,801.60 C$              72,425.30 0.0% 78% 
VALV GAVETA HF R/EPOX 200 
PSI(102) AWWA - 4" 
C$           41,613.61 C$              71,196.74 0.0% 78% 
LAMINA ANTIABRASIVA AR 
400 (159420) - 5/8" X 4´ X 20´ 
C$           53,480.94 C$              83,049.28 0.0% 78% 
VIGA CANAL HO 
C/VIVO(122500) - 12" X 25 
LBS/PIE - ASTM A-36/A6-
11/A6M-11/A370 
C$           55,403.98 C$              84,554.46 0.0% 78% 
VALV CHECK UNIV A/CARBON 
CLASE 150(076) - 3" 1-61-RF 
BONNEY FORGE 
C$           61,658.41 C$              90,745.40 0.0% 78% 
TUBO SANIT INOX 304L 
A270(165019) - 1.65 MM X 
3/4" X 6 MTS, 20RA ID, 30RA 
OD 
C$           52,313.30 C$              81,215.94 0.0% 78% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 300(051) - 2" FLANGE 
3-11-RF BONNEY FORGE 
C$           32,939.55 C$              61,828.67 0.0% 78% 
VALV GAVETA A/F 
ROSC(08038) CLASE 800 - 1 
1/2" HL-11-T BONNEY FORGE 
C$           43,830.94 C$              72,504.16 0.0% 78% 
FLANGE SOLD A/CARBON 
CLASE 150(610) - 24" 
C$           26,338.89 C$              54,855.00 0.0% 78% 
FLANGE SOLD INOX 304 
AWWA C207B(B508) – 20” 86 
PSI 




MJ X MJ CODO 45.00° 
H/DUCTIL A536(152) - 6" 
AWWA C153/A21.53 P/C900 
C$           37,944.16 C$              66,255.91 0.0% 79% 
ANGULAR HO A36 
C/VIVO(064064) - 1/4"X 2 
1/2" X 6 MTS 
C$           46,707.97 C$              74,906.95 0.0% 79% 
LAMINA EXPANDIDA HO 
MR(1934048) - 3/4" X N°9 X 
4´ X 8´ MR (3/4"#9(10)MR) 
C$           54,921.24 C$              83,112.74 0.0% 79% 
ACOPLE TRANSICION 
HDPE(997051) H/DUCTIL - 2", 
ESTILO 997, VICTAULIC® FM 
C$           59,589.26 C$              87,772.62 0.0% 79% 
ACOPLE TRANSICION 
HDPE(997152) H/DUCTIL - 6", 
ESTILO 997, VICTAULIC® FM 
C$         103,006.58 C$           131,186.32 0.0% 79% 
TEE REDUCTOR SOLD 
A/CARBON C 40(254102) - 10" 
X 10" X 4" 
C$           76,046.67 C$           104,201.63 0.0% 79% 
VALV CHECK T/WAFER INOX 
316L(051) DISC INOX 316 - 2" 
C$           27,007.26 C$              55,046.36 0.0% 79% 
FIBRA MINERAL DE VIDRIO 
CAÑUELA(01310) - 1/2" X 1" X 
36" (1000°F) 
C$           36,859.47 C$              64,880.81 0.0% 79% 
FLANGE ROSC A/CARBON 
CLASE 150(102) - 4" 
C$           54,004.16 C$              82,003.35 0.0% 79% 
VALV GLOBO A/CARBON 
A352(025) 400 PSI - 1" 
S/WELD P/AMONIACO 
GWB101H HANSEN 
C$           42,074.29 C$              69,990.00 0.0% 79% 
CADENA ACERO GRADO 80 
ALTA RESISTENCIA 3/8" 
C$           53,743.26 C$              81,533.45 0.0% 79% 
CADENA A/INOX 304, 1/2 C$              4,471.40 C$              32,175.00 0.0% 79% 
VALV GAVETA A/F 
SOLD(08025) CLASE 800 - 1" 
HL-11-SW BONNEY FORGE 
C$           32,849.36 C$              60,495.65 0.0% 79% 
VALV GAVETA A/CARBON 
CLASE 150(305) - 12" FLANGE 
1-11-RF BONNEY FORGE 
C$           37,413.02 C$              65,002.40 0.0% 79% 
ESPARRAGO AC A193 GR 
B16(013076) - 1/2" X 3" 
C$           11,968.18 C$              39,531.07 0.0% 79% 
CODO ROSC 45° HG A-153 C 
40(102) - 4" REF 




FERRUL CORTO CLAMP INOX 
304(051) SANIT - 2" 
C$           26,396.12 C$              53,795.35 0.0% 79% 
LAMINA HO LISA(06462) - 
1/4"X6´X20´ ASTM A-36 
C$           99,202.31 C$           126,493.29 0.0% 79% 
TUBO INOX DECO CUAD 304 
A554(165025) - 1/16" X 1" X 6 
MTS GRIT 180 
C$           31,596.28 C$              58,882.34 0.0% 79% 
BARRA INOX 304 
REDONDA(005) - 3/16" 
C$           25,442.96 C$              52,715.54 0.0% 79% 
VIGA WF HO C/VIVO(06016) - 
6" X 16 LBS/PIE - ASTM A-36 / 
A-572 °50 / A-992 
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11.2. Fotos de la empresa 













Anexo B2: Estantería especial para tubos 
 





Anexo B4: Maquina roscadora 
 





















Anexo B7: Tubería al aire libre oxidada 
 





Anexo B9: Interior de bodega de “tee” 
 





Anexo B11: Pulido y limpieza de piezas 
 






















Anexo B14: Camión de carga liviana 
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